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ABSTRAK 
FAHMI ANANDA ABSTRAK, HUBUNGAN KUALITAS PELAYANAN, 
PERSEPSI HARGA, DAN  LOKASI DENGAN KEPUTUSAN 
PEMBELIAN DI WARUNG MAKAN SAHABAT (MAS IMRON)  
KABUPATEN TEGAL, Skripsi. Fakultas Ekonomi. Universitas Pancasakti 
Tegal, 2020. 
Tujuan penelitian ini adalah: 1) Untuk mengetahui Hubungan Kualitas 
Pelayanan dengan keputusan pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
Kabupaten Tegal, 2) Untuk mengetahui Hubungan Persepsi Harga dengan 
keputusan pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten Tegal, 
3) Lokasi dengan keputusan pembelian Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
Kabupaten Tegal, 4) Untuk mengetahui Hubungan Kualitas Pelayanan, Persepsi 
Harga dan lokasi secara bersam-sama dengan keputusan pembelian di Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten Tegal. 
Metode pengumpulan data dilakukan dengan menggunakan kuesioner. 
Teknik analisis data yang digunakan adalah korelasi rank spearman, uji 
signifikansi korelasi rank spearman, analisis korelasi berganda, uji signifikansi 
korelasi berganda, dan analisis koefisien determinasi. 
Kesimpulan dari penelitian ini adalah: 1) Hubungan Kualitas Pelayanan 
dengan Keputusan Pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten 
Tegal tergolong kuat dan positif, karena diperoleh nilai rhitung sebesar 0,646 yang 
berada pada interval koefisien korelasi 0,600 –0,799, serta hubungan yang 
signifikan karena nilai signifikansi 0,000 <0,01, 2) Hubungan Persepsi Harga 
dengan Keputusan Pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten 
Tegal tergolong cukup dan positif, karena diperoleh nilai rhitung sebesar 0,604 yang 
berada pada interval koefisien korelasi 0,600 –0,799, serta hubungan yang 
signifikan karena nilai signifikansi 0,000 < 0,01, 3) Hubungan Lokasi dengan 
Keputusan Pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten Tegal 
tergolong cukup dan positif, karena diperoleh nilai rhitung sebesar 0,444 yang 
berada pada interval koefisien korelasi 0,400 –0,599, serta hubungan yang 
signifikan karena nilai signifikansi 0,000 <0,01, 4) Hubungan Kualitas Pelayanan, 
Persepsi Harga, dan Lokasi secara simultan dengan Keputusan Pembelian di 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten Tegal tergolong kuat dan positif, 
karena diperoleh nilai R= 0,725 yang berada pada interval ,600 – 0,799, Dari hasil 
perhitungan nilai r
2
 sebesar 0,525. Nilai r
2
 tersebut mengandung arti bahwa total 
Keputusan Pembelian yang di sebabkan oleh Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga 
dan Lokasi sebesar  52,5%  sedangkan sisanya yaitu 47,5% di pengaruhi oleh 
faktor lain yang tidak di jelaskan dalam faktor ini. 
 
Kata kunci: Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, Lokasi, Keputusan Pembelian. 
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ABSTRACT 
 
FAHMI ANANDA ABSTRACT, RELATION OF SERVICE QUALITY, PRICE 
PERCEPTION, AND LOCATION WITH PURCHASING DECISION IN 
WARUNG MAKAN SAHABAT (MAS IMRON) TEGAL DISTRICT, Thesis. 
Faculty of Economics. Universitas Pancasakti Tegal, 2020. 
The purpose of this research are: 1) To know the relation of Service 
Quality with purchase decision at Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Tegal 
District, 2) To know Relation of Price Perception with purchasing decision at 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Tegal District, 3) ) To know Relation of 
Location with purchasing decision at Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Tegal 
District, 4) To know the relation of Service Quality, Price Perception and location 
simultaneously with purchasing decision at Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
Tegal District. 
Data collection method was done by using questionnaire. Data analysis 
technique used is rank spearman correlation, test of correlation rank spearman 
correlation, multiple correlation analysis, multiple correlation significance test, 
and coefficient analysis of determination. 
The conclusion of this research are: 1) Relation of Service Quality with 
Purchasing Decision at Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Tegal District is 
considered strong and positive, because the value of rhitung 0,646 which is in 
correlation coefficient interval 0,600 -0,799, and significant relation because 
significance value 0,000 < 0.01, 2) Relation of Price Perception with Purchase 
Decision at Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Tegal District is quite positive 
and positive, because the value of rhitung 0,604 which is in the correlation 
coefficient interval 0,600 -0,799, and significant relation because significance 
value 0,000 <0, 01, 3) Relation of Location with Purchase Decision at Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) Tegal District is quite and positive, because the 
value of rhitung 0,444 which is in the interval of correlation coefficient 0,400 -
0,599, and significant relation because significance value 0,000 <0,01,4 ) 
Relation of Service Quality, Price Perception, and Location at Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) Tegal District simultaneously with Decision of classified as 
strong and positive, because obtained value R = 0,725 which is at interval 0,600 – 
0,799, From the calculation of the r
2
 value of 0.525. The value of r
2 
implies that 
the total Purchase Decision caused by Service Quality, Perception of Price and 
Location is 52.5% while the remaining 47.5% is influenced by other factors not 
explained in this factor. 
 
 
Keywords: Service Quality, Price Perception, Location, Purchasing Decision. 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
A. Latar Belakang Masalah 
Semua manusia pada dasarnya memiliki kebutuhan yang sama, akan 
tetapi karena budaya maka kebutuhan tersebut ikut berbeda. Dalam 
memenuhi kebutuhan  manusia  menyesuaikan diri dengan prioritas yang ada. 
Masyarakat Indonesia saat ini cenderung lebih menyukai memenuhi 
kebutuhan pangan mereka dengan mengkonsumsi makanan yang dibeli dari 
rumah makan, restoran, depot dan lainnya. Hal tersebut dikarenakan budaya 
yang muncul seperti malas memasak di rumah dan cita rasa yang lebih enak 
dari masakan sendiri. Hal ini membuat usaha rumah makan mudah ditemukan 
dimana-mana tanpa terkecuali di kota Tegal salah satu rumah makan yang 
sudah menjadi andalan rekomendasi bagi penikmat kuliner dari dalam dan 
luar kota Tegal adalah warung makan SAHABAT (Mas Imron) yang terkenal 
ciri khas nya akan cita rasa sayur asem dan mirong nya. 
Selain unggul dalam cita rasa masakan, Rumah Makan juga harus 
mendahulukan kualitas pelayanannya, karena kualitas pelayanan dapat 
diartikan sebagai tingkat kepuasan pelanggan, banyak sekali konsumen yang 
mengeluh dengan pelayanan yang lamban, pelayan yang ceroboh dalam 
membersihkan meja yang kotor, pelayan yang salah mengantarkan pesanan 
atau bahkan pelayan yang cuek terhadap pengunjung warung makan. Kualitas 
pelayanan ini menjadi sangat penting karena akan berdampak langsung pada 
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citra rumah makan itu sendiri. Kualitas pelayanan yang baik akan 
menjadi sebuah keuntungan bagi rumah makan. Jika suatu rumah makan 
sudah mendapat nilai yang positif dimata konsumen, maka konsumen akan 
memberikan feedback yang baik, serta bahkan mungkin akan menjadi 
pelanggan tetap atau repeat buyer. Maka dari itu, sangat penting untuk 
mempertimbangkan aspek kualitas konsumen terkait kualitas pelayanan yang 
diberikan. Jenis-jenis pelayanan yang dapat diberikan misalnya berupa 
kemudahan, kecepatan, ketepatan, kebersihan dan keramahan yang 
ditunjukan melalui sikap dan tindakan langsung kepada konsumen. 
Ada dua faktor yang mempengaruhi dalam keputusan konsumen. Faktor 
secara internal yaitu berasal dari dalam diri konsumen maupun pengaruh faktor 
eksternal yang terjadi akibat rangsangan luar yang dilakukan oleh pelaku usaha 
(perusahaan), oleh sebab itu perusahaan atau pelaku usaha harus mampu 
mengidentifikasi perilaku konsumen dalam hubungannya melakukan suatu 
keputusan pembelian. 
Dalam proses pengambilan keputusan pembelian pada setiap konsumen 
pada dasarnya sama, yang membedakan adalah dalam proses pengambilan 
keputusan diwarnai oleh ciri kepribadian, usia, pendapatan, dan gaya hidup. 
Keputusan adalah sebuah proses pendekatan penyelesaian masalah yang terdiri 
dari pengenalan masalah, mencari informasi, beberapa penilaian alternatif, 
membuat keputusan membeli dan perilaku setelah pembelian yang dilalui 
konsumen. Sedangkan pengertian mengenai keputusan pembelian adalah suatu 
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keputusan seseorang dimana dia memilih salah satu dari beberapa pilihan 
alternatif yang ada. 
Kualitas pelayanan dapat diartikan sebagai tingkat kepuasan pelanggan, 
banyak sekali konsumen yang mengeluh dengan pelayanan yang lamban, 
pelayan yang ceroboh dalam membersihkan meja yang kotor, pelayan yang 
salah mengantarkan pesanan atau bahkan pelayan yang cuek terhadap 
pengunjung. Kualitas pelayanan ini menjadi sangat penting karena akan 
berdampak langsung pada citra rumah makan itu sendiri. Kualitas pelayanan 
yang baik akan menjadi sebuah keuntungan bagi rumah makan. Jika suatu 
rumah makan sudah mendapat nilai yang positif dimata konsumen, maka 
konsumen akan memberikan feedback yang baik, serta bahkan mungkin akan 
menjadi pelanggan tetap atau repeat buyer. Maka dari itu, sangat penting 
untuk mempertimbangkan aspek kualitas konsumen terkait kualitas pelayanan 
yang diberikan. Jenis-jenis pelayanan yang dapat diberikan misalnya berupa 
kemudahan, kecepatan, ketepatan, kebersihan dan keramahan yang 
ditunjukan melalui sikap dan tindakan langsung kepada konsumen. 
Agar sukses dalam memasarkan suatu barang atau jasa, setiap 
perusahaan harus dapat menetapkan harganya secara tepat. Dari sudut 
pandang perusahaan, harga berpengaruh terhadap laba perusahaan, karena 
tingkat harga yang ditetapkan harus sebanding dengan kuantitas dan kualitas 
dari produk yang akan dijual. Sedangkan dari sudut pandang konsumen, 
harga digunakan sebagai pengukur nilai dari manfaat yang dirasakan terhadap 
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barang atau jasa pada akhirnya juga mempengaruhi dalam kepuasan 
konsumen. 
Selain itu faktor lokasi juga menjadi faktor yang tidak kalah pentingnya, 
karena pemilihan lokasi yang strategis merupakan salah satu indikator 
mengenai keputusan kansumen dalam memberi kepuasan, lokasi erat 
kaitannya dengan pembentukan persepsi pelanggan. Banyak hal yang harus 
dipertimbangkan dalam memilih lokasi, sebagai salah satu faktor mendasar, 
yang sangat berpengaruh pada penghasilan dan biaya. Lokasi usaha juga 
berhubungan dengan masalah efisiensi transportasi, sifat bahan baku atau 
sifat produknya dan kemudahannya mencapai konsumen. 
B. PerumusanMasalah 
Berdasarkan latar belakang diatas, maka dapat di rumuskan  
permasalahan sebagai berikut: 
1. Apakah ada hubungan kualitas pelayanan dengan Keputusan Pembelian di 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal? 
2. Apakah ada hubungan persepsi harga dengan Keputusan Pembelian di 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal? 
3. Apakah ada hubungan lokasi dengan Keputusan Pembelian di Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal? 
4. Apakah ada hubungan kualitas pelayanan, persepsi harga, dan lokasi 
secara bersama sama dengan Keputusan Pembelian di Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal? 
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C. TujuandanManfaatPenelitian 
1. TujuanPenelitian 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui Hubungan: 
a. Kualitas pelayanan dengan Keputusan Pembelian di Rumah Makan 
Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal 
b. Persepsi harga dengan Keputusan Pembelian di Rumah Makan Sahabat 
(Mas Imron) Kabutpaten Tegal. 
c. Lokasi dengan Keputusan Pembelian di Rumah Makan Sahabat (Mas 
Imron) Kabutpaten Tegal. 
d. Kualitas pelayanan, Persepsi harga dan Lokasi secara bersama sama 
dengan Keputusan Pembelian di Rumah Makan Sahabat (Mas Imron) 
Kabutpaten Tegal. 
2. ManfaatPenelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat sebagai berikut: 
a. Manfaat Teoritis 
Secara teoritis, hasil dari penelitian ini diharapkan dapat menjadi 
referensi atau masukan bagi kalangan yang bersangkutan terutama para 
mahasiswa yang akan menambah pengetahuan dan informasi sekaligus 
ilmu dari hasil penelitian ini. 
b. Manfaat Praktis 
Bagi  perusahaan, hasil penelitian ini dapat digunakan sebagai masukan 
pihak  pengelola  dalam pengolahan  kualitas pelayanan, persepsi harga, 
dan lokasi untuk meningkatkan keputusan pembelian. 
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BAB II 
TINJAUAN PUSTAKA 
A.  Landasan Teori 
Dalam suatu penelitian maka harus di perlukan suatu landasan kerja yang 
berupa teori. Teori sebagai hasil perenungan yang mendalam, tersistem dan 
terstruktur terhadap keterkaitan teori yang berfungsi sebagai pengarah dalam 
kegiatan penelitian. 
1. Keputusan Pembelian 
Menurut Sumarwan (2011:377) Jika konsumen telah memutuskan 
alternatif yang akan dipilih dan mungkin menggantinya jika diperlukan, 
maka ia akan melakukan pembelian. Pembelian meliputi keputusan 
konsumen mengenai apa yang dibeli, apakah membeli atau tidak, kapan 
membeli, dimana membeli, dan bagaimana cara membayarnya. Termasuk 
didalamnya adalah toko dimana dia akan membelinya serta cara 
pembayaran yang akan dilakukannya, apakah dia membayar tunai atau 
cicilan.  
Pembelian produk atau jasa yang dilakukan oleh konsumen bisa 
digolongkan kedalam tiga macam. Menurut Engel, Blackwell, dan Miniard 
dalam Sumarwan (2011:377-378) seperti yang diuraikan berikut ini: 
a. Pembelian yang Terencana Sepenuhnya 
Jika konsumen telah menentukan pilihan produk dan merek 
jauh sebelum pembelian dilakukan, maka ini termasuk pembelian yang 
direncanakan sepenuhnya. Pembelian yang terencana sepenuhnya 
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biasanya adalah hasil dari proses keputusan yang diperluas atau 
keterlibatan yang tinggi. 
b. Pembelian yang Separuh Terencana 
Konsumen sering kali sudah mengetahui ingin membeli suatu 
produk sebelum masuk swalayan, namun ia mungkin tidak tahu merek 
yang akan dibelinya sampai ia bisa memperoleh informasi yang 
lengkap dari prsmuniaga atau display di swalayan. Ketika ia sudah 
tahu produk yang ingin dibeli sebelumnya dan memutuskan merek dari 
produk tersebut ditoko, maka ini termasuk pembelian yang separuh 
terencana. 
c. Pembelian yang Tidak Terencana 
Konsumen seringkali membeli suatu produk tanpa direncakan 
terlebih dahulu.Keinginan untuk membeli sering kali muncul ditoko 
atau di mall.Banyak faktor yang menyebab hal tersebut. Misalnya, 
display disebut pemotongan harga 50%, yang terlihat mencolok akan 
perhatian konsumen. Konsumen akan merasakan kebutuhan untuk 
membeli produk tersebut. Display tersebut telah membangkitkan 
kebutuhan konsumen yang tertidur, sehingga konsumen merasakan 
kebutuhan yang mendesak untuk membeli produk yang dipromosikan 
tersebut. Keputusan pembelian seperti ini sering disebut sebagai 
pembelian impuls (impuls purchasing) 
Menurut Kotler dan Amstrong (2007:224) proses pengambilan 
keputusan melalui lima tahap yaitu:  
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a. Pengenalan Kebutuhan 
Dalam penganalisaan kebutuhan dan keinginan suatu proses 
ditunjukan untuk mengetahui adanya kebutuhan dan keinginan yang 
belum terpenuhi. Jika suatu kebutuhan diketahui, maka konsumen 
akan memahami adanya kebutuhan yang segera dipenuhi atau masih 
ditunda pemenuhannya. Tahap ini adalah proses pembelian mulai 
dilakukan. 
b. Pencarian Informasi 
Pencarian informasi dapat bersifat aktif atau pasif, internal atau 
eksternal, pencarian ekternal, pencarian informasi yang bersifat aktif 
dapat berupa kunjungan terhadap beberapa toko untuk membuat 
perbandingan harga dan kualitas produk, sedangkan pencarian 
informasi pasif hanya dengan membaca iklan dimajalah atau surat 
kabar tanpa mempunyai tujuan khusus tentang produk yang 
diinginkan. Pencarian informasi internal sumber-sumber pembelian 
dapat berasal dari komunikasi perorangan dan pengaruh perorangan 
yang terutama berasal dari pelopor opini, sedangkan informasi 
eksternal berasal dari media massa dan sumber informasi dari kegiatan 
pemasaran perusahaan. 
c. Pengenalan Alternatif 
Meliputi dua tahap yaitu menetapkan tujuan pembelian dan 
menilai serta mengadakan seleksi terhadap alternatif pembelian 
berdasarkan tujuan pembelian. Tujuan pembelian bagi masing-masing 
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konsumen tidak terlalu sama, tergantung pada jenis produk dan 
kebutuhannya. 
d. Keputusan Pembelian 
Tahapan dalam proses pengambilan keputusan pengambilan 
dimana konsumen benar-benar membeli produk. Keputusan untuk 
membeli atau tidak produk yang ditawarkan. Keputusan untuk 
membeli yang diambil oleh pembeli sebenarnya merupakan 
kesimpulan dari sejumlah keputusan, misalnya: keputusan tentang 
jenis produk, bentuk produk, jumlah produk dan sebagainya. Apabila 
produk yang dihasilkan perusahaan sesuai dengan apa yang 
diharapkan konsumen untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan, 
maka produk tersebut mampu menarik minat untuk membeli. Bila 
konsumen dapat dipuaskan maka pembelian berikutnya akan membeli 
merk tersebut lagi dan lagi. 
e. Perilaku Setelah Pembelian  
Setelah melakukan pembelian produk, konsumen akan 
mengalami suatu tingkat kepuasan atau ketidak puasan. Konsumen 
akan melakukan tindakan setelah kegiatan membeli dalam hal 
penggunaan produk tersebut sehingga harus diperhatikan oleh 
pemasar bahwa tugas pemasaran tidak berakhir ketika produk sudah 
dibeli tetapi terus sampai pada periode setelah pembelian. 
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2. Kualitas Pelayanan 
Goetsch Davis (1994) dalam Zulian Yamit (2013:8) membuat 
definisi kualitas yang lebih cangkupannya yaitu kualitas merupakan suatu 
kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, manusia, proses, 
dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan. Pendekatan yang 
dikemukakan Goetsch Davis ini menegaskan bahwa kualitas bukan hanya 
menekankan pada aspek hasil akhir, yaitu produk dan jasa tetapi juga 
menyangkut kualitas manusia, kualitas proses dan kualitas lingkungan. 
Sangatlah mustahil menghasilkan produk dan jasa yang berkualitas tanpa 
melalui manusia dan proses yang berkualitas. 
Menurut Zulian Yamit (2013:9) perusahaan jasa dan pelayanan 
lebih menekankan pada kualitas proses, karena konsumen biasanya terlibat 
langsung dalam proses tersebut. Sedangkan perusahaan yang 
menghasilkan produk lebih menekankan pada hasil, karena konsumen 
umumnya tidak terlibat secara langsung dalam prosesnya. Untuk itu 
diperlukan sistem manajemen kualitas yang yang dapat memberikan 
jaminan kepada pihak konsumen bahwa produk tersebut dihasilkan oleh 
proses yang berkualitas. 
David Garvin (1994) dalam Zulian Yamit (2013:9-10) 
mengidentifikasikan lima pendekatan perspektif kualitas yang dapat 
digunakan oleh para praktisi bisnis, yaitu: 
a. Transcendental Approach 
Kualitas dalam pendekatan ini adalah sesuatu yang dapat dirasakan, 
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tetapi sulit didefinisikan dan dioperasionalkan maupun diukur. 
Perspektif ini umumnya diterapkan dalam karya seni seperti seni 
musik, seni tari, seni drama, dan seni rupa. Untuk produk dan jasa 
pelayanan, perusahaan dapat mempromosikan dengan menggunakan 
pertanyaan-pertanyaan seperti kelembutan dan kehalusan kulit (sabun 
mandi), kecantikan wajah (kosmetik), pelayanan prima (bank) dan 
tempat berbelanja yang nyaman (mall). Definisi seperti ini sangat sulit 
untuk dijadikan sebagai dasar perencanaan dalam manajemen kualitas. 
b. Product-based Approach 
Kualitas dalam pendekatan ini adalah suatu karakteristik atau atribut 
yang dapat diukur. Perbedaan kualitas mencerminkan adanya 
perbedaan atribut yang dimiliki produk secara objektif, tetapi 
pendekatan ini tidak dapat menjelaskan perbedaan dalam selera dan 
preferensi individual. 
c. User-based Approach 
Kualitas dalam pendekatan ini didasarkan pada pemikiran bahwa 
kualitas tergantung pada orang yang memandangnya, dan produk yang 
paling memuaskan preferensi seseorang atau cocok dengan selera 
(fitnes for used) merupakan produk yang berkualitas paling tinggi. 
Pandangan yang subyektif ini mengakibatkan konsumen yang berbeda 
memiliki kebutuhan dan keinginan yang berbeda pula, sehingga 
kualitas bagi seseorang adalah kepuasan maksimum yang dapat 
dirasakan. 
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d. Manufacturing-based Approach 
Kualitas dalam pendekatan ini adalah bersifat supply-based atau dari 
sudut pandang produsen yang mendefinisikan kualitas sebagai sesuatu 
yang sesuai dengan persyaratannya (conformance quality) dan 
prosedur. Pendekatan ini berfokus pada kesesuaian spesifikasi yang 
ditetapkan perusahaan secara internal. Oleh karna itu, yang 
menentukan kualitas adalah standar-standar yang ditetapkan 
perusahaan, dan bukan konsumen yang menggunakannya.  
e. Value-based Approach 
Kualitas dalam pendekatan ini adalah memandang kualitas dari segi 
nilai dan harga. Kualitas didefinisikan sebagai “affrodable 
excellence”. Oleh karena itu kualitas dalam pandangan ini bersifat 
relatif, sehingga produk yang memiliki kualitas paling tinggi belum 
tentu produk yang paling bernilai. Produk yang paling bernilai adalah 
produk yang tepat beli . 
Berdasarkan perspektif kualitas, David Garvin dalam Zulian Yamit 
(2013:10) mengembangkan dimensi kualitas kedalam delapan dimensi yang 
dapat digunakan sebagai dasar perencanaan strategis terutama bagi 
perusahaan atau manufakturyang menghasilkan barang. Kedelapan dimensi 
tersebut adalah sebagai berikut: 
a. Performance (kinerja), yaitu karakteristik pokok dari produk inti. 
b. Features, yaitu karakteristik pelengkap atau tambahan. 
c. Reliability (kehandalan), yaitu kemungkinan tingkat kegagalan 
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pemakaian. 
d. Conformance (kesesuaian), yaitu sejauh mana karakteristik desain dan 
operasi memenuhi standar-standar yang telah ditetapkan sebelumnya. 
e. Durability (daya tahan), yaitu berapa lama produk tersebut dapat 
digunakan. 
f. Serviceability, yaitu meliputi kecepatan, kompetensi, kenyamanan, 
kemudahan dalam pemeliharaan dan penanganan keluhan yang 
memuaskan. 
g. Estetika, yaitu menyangkut corak, rasa dan daya tarik produk. 
h. Perceived, yaitu menyangkut citra dan reputasi produk serta tanggung 
jawab perusahaan terhadapnya. 
  Meskipun sulit mendefinisikan kualitas dengan tepat dan tidak ada 
definisi kualitas yang dapat diterima secara universal, dari perspektif David 
Garvin tersebut dapat bermanfaat dalam mengatasi konflik-konflik yang 
sering timbul diantara para manajer dalam departemen fungsional yang 
berbeda. 
Konsep kualitas bersifat relatif  yaitu tergantung dari prespektif yang 
digunakan untuk menentukan ciri-ciri dan spesefikasi. Pada dasarnya 
terdapat tiga orientasi kualitas yang seharusnya konsisten satu dengan yang 
lain: (1) presepsi konsumen, (2) produk, (3) proses. Pada produk berwujud 
ketiga orientasi ini hampir selalu dapat dibedakan dengan jelas, tetapi tidak 
demikian halnya dengan jasa. Konsistensi kualitas suatu jasa untuk ketiga 
orientasi tersebut dapat menyumbang pada kestabilan suatu perusahaan 
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ditinjau dari kepuasan pelanggan, kepuasan karyawan dan profitabilitas 
organisasi (Utami 2014: 290). 
Kualitas dapat dipandang secara luas sebagai keunggulan atau 
keistimewaan dan dapat didefinisikan sebagai penyampaian layanan yang 
relatif istimewa atau superior terhadap harapan pelanggan (Utami, 2014: 
291). 
Kualitas layanan juga merupakan konstruk yang kompleks, dan 
paling diinvestigasikan pada disiplin ilmu pemasaran. Sebagai istilah yang 
paling diinvestigasikan, kualitas layanan digambarkan secara umum dan 
dievaluasi secara menyeluruh dalam jasa. Sebagai konstruk yang kompleks 
dan paling diinvestigasi pada disiplin ilmu pemasaran, maka pemikiran 
tentang konsep kualitas layanan terus mengalami perkembangan. 
Khususnya kebutuhan terhadap model untuk menilai kualitas layanan yang 
diberikan oleh perusahaan atau organisasi jasa dan ritel. 
a. Persepsi Terhadap Kualitas Jasa 
Sebagai pihak yang membeli dan mengkonsumsi jasa, 
pelanggan (dan bukan penyedia jasa) yang menilai tingkat kualitas 
jasa sebuah perusahaan.Sayangnya, jasa memiliki karakteristik 
variability, sehingga kinerjanya acap kali tidak konsisten. Hal ini 
menyebabkan pelanggan menggunakan isyarat/petunjuk intrinsik dan 
isyarat ekstrinsik sebagai acuan/pedoman dalam mengevaluasi 
kualitas jasa. Isyarat intrinsik berkaitan dengan output dan 
penyampaian sebuah jasa. Pelanggan akan mengandalkan isyarat 
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semacam ini apabila di tempat pembelian atau jika insyarat intrinsik 
bersangkutan merupakan search quality dan memiliki nilai prediktif 
tinggi. Sedangkan yang dimaksud dengan isyarat ekstrinsik adalah 
unsur-unsur yang merupakan pelengkap bagi sebuah jasa. Insyarat ini 
dipergunakan dalam mengevaluasi jasa jika proses menilai isyarat 
intrinsik membutuhkan banyak waktu dan usaha, dan apabila isyarat 
ekstrinsik bersangkutan merupakan experience quality dan credence 
quality.Isyarat ekstrinsik juga dipergunakan sebagai indikator kualitas 
jasa manakala tidak tersedia informasi isyarat intrinsik yang memadai. 
Sementara itu, partisipasi dan interaksi pelanggan dalam proses 
penyampaian jasa juga ikut menentukan kompleksitas evaluasi 
kualitas jasa. Jasa yang sama bisa dinilai secara berlainan oleh 
konsumen yang berbeda. 
b. Dimensi Kualitas Jasa 
Setiap organisasi jasa bisa juga memilih salah satu atau lebih 
dari lima dimensi-dimensi kualitas jasa dalam mengembangkan 
posisinya yang efektif  kehandalan, tanggapan, assurance, empati, 
dan tangibel (Yazid 2008:102-105). 
1) Kehandalan  
Kehandalan adalah kemampuan yang dapat diandalkan, 
akurat dan konsisten dalam mengerjakan jasa sesuai dengan yang 
diinginkan konsumen. Kehandalan merupakan dimensi yang paling 
penting untuk kebanyakan jasa. Federal Express mungkin 
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merupakan contoh paling terkenal bagi perusahaan yang telah 
memfokuskan kepada kehandalan  
2) Tanggapan 
Tanggapan adalah kemauan untuk membantu konsumen dan 
memberikan jasa dengan segera.Sejumlah organisasi memilih 
untuk berfokus kepada tanggapan (Responsiveness) dalam 
posisinya. Yang penting diingat adalah bahwa standar-standar yang 
digunakan harus disesuaikan dengan permintaan  kecepatan respon 
yang diinginkan konsumen serta persepsi konsumen tentang 
kecepatan dan kesegaran, dan bukannya didasarkan atas persepsi 
perusahaan. 
3) Assurance 
Assurance mencakup keandalan atau jaminan kompetens, 
dapat dipercaya, kejujuran pemberi jasa, pemilikan kecakapan dan 
pengetahuan yang diperlukan untuk mengerjakan jasa, dan 
kredibilitas. Dimensi ini bisa digunakan untuk posisi dan sejumlah 
industri yang secara efektif, khususnya bila kehandalan dan 
keyakinan pemberi jasa merupakan hal yang sangat penting. 
4) Empati 
Empati adalah suatu bentuk imajinasi yang mencakup 
pengandaian, Empati mencakup upaya-upaya imajinatif untuk 
mengenali kebutuhan konsumen. Secara umum konsumen 
membutuhkan akses, komunikasi yang mudah (baik), dan memiliki 
17 
 
keinginan untuk dipahami kebutuhannya. Oleh karena itu, 
pengertian empati dapat mencakup kemudahan akses, komunikasi 
yang baik, dan pemahaman terhadap konsumen. 
5) Tangibel 
Tangibel dapat mencakup penampilan fasilitas atau elemen-
elemen fisikal, peralatan, personel, dan material-material 
komunikasi.Tujuannya adalah memperkuat kesan tentang kualitas, 
kenyamanan, dan kemanan dari jasa yang ditawarkan kepada 
konsumen.Dimensi tangibilitas bisa juga menjadi fokus dari 
strategi posisi. 
3. Persepsi Harga 
Menurut Peter dan Olson (2014:246) Persepsi atas harga 
menyangkut bagaimana informasi harga dipahami oleh konsumen dan 
dibuat bermakna bagi mereka. 
Menurut Yazid (2008:215) Pertimbangan penetapan  harga 
sebuah jasa mencakup biaya-biaya yang bersifat moneter dan non-
moneter yang mencakup pengorbanan-pengorbanan berupa waktu, dan 
upaya-upaya yang bersifat fisik, biaya-biaya sensor dan biaya-biaya 
psikologis. Agar penetapan harga dilakukan secara komprehensif maka 
perlu pula dimasukan pertimbangan mengenai situasi kompetisi dan 
value jasa yang diinginkan konsumen. 
Menurut Engel, dkk (1990:176) Tentu saja salah satu dari kriteria 
evaluasi yang lebih penting adalah harga. Sebenarnya kita semua pernah 
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mengalami situasi dimana pilihan kita akan produk sangat dipengaruhi 
oleh pertimbangan harga. Meskipun begitu ada variasi yang luas dalam 
kepentingan harga antar konsumen maupun produk. Akibatnya, kepekaan 
harga konsumen kerap digunakan sebagai dasar untuk pemangsaan pasar. 
Akan tetapi, perhatikanlah bahwa peran harga sering dinilai 
terlalu berlebihan. Konsumen tidak selalu mencari harga semurah 
mungkin atau bahkan rasio harga-kualitas terbaik; faktor-faktor lain 
seperti kenyamanan atau nama merk mungkin lebih dianggap penting. 
Selain itu, konsumen kerap mengungkapkan sedikit pertimbangan 
mengenai harga sewaktu mengambil keputusan. 
Menurut Peter dan Olson (2014:248) Perilaku harga tergantung 
pada konsumen, produk, dan ketersediaannya diberbagai toko dan 
saluran, serta elemen-elemen lain dari situasi tersebut, harga bisa 
mempengaruhi berbagai perilaku konsumen.  
Menurut Tjiptono (2008: 151) agar dapat sukses dalam 
memasarkan suatu barang atau jasa,setiap perusahaan harus menetapkan 
harganya secara tepat. Harga merupakan satu-satunya unsur bauran 
pemasaran yang memberikan pemasukan atau pendapatan bagi 
perusahaan, sedangkan ketiga unsur lainya seperti produk, promosi, dan 
distribusi menyebabkan timbulnya biaya.Disamping itu harga merupakan 
unsur bauran pemasaran yang fleksibel, artinya dapat diubah dengan 
cepat. Berbeda halnya dengan karakteristik produk atau komitmen 
terhadap saluran distribusi.Kedua hal terakhir tidak dapat 
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diubah/disesuaikan dengan mudah dan cepat, karena biasanya 
menyangkut keputusan jangka panjang. 
Menurut Tjiptono (2008: 152) harga memiliki dua peranan utama 
dalam proses pengambilan keputusan para pembeli, yaitu : 
a. Peranan alokasi dari harga yaitu fungsi harga dalam membantu para 
pembeli untuk memutuskan cara memperoleh manfaat tertinggi yang 
diharapkan berdasarkan daya belinya, dengan demikian dengan adanya 
harga dapat membantu para pembeli untuk memutuskan cara 
mengalokasikan daya belinya pada berbagai alternatif yang tersedia, 
kemudian memutuskan alokasi dana yang dikehendaki. 
b. Peranan informasi dari harga yaitu fungsi harga dalam mendidik 
konsumen mengenai faktor-faktor produk, seperti kualitas. Hal ini 
terutama bermanfaat dalam situasi dimana pembeli mengalami 
kesulitan untuk menilai faktor produksi atau manfaatnya secara 
objektif. Persepsi yang sering berlaku adalah bahwa harga yang mahal 
mencerminkan kualitas yang tinggi. 
Menurut Peter dan Olson (2014:251) Strategi penentuan harga 
untuk produk baru umumnya diawali dengan setidaknya satu kondisi: 
Perusahaan memiliki konsep produk atau beberapa variasi konsep produk. 
Ketika mempertimbangkan perubahan harga untuk suatu produk yang 
sudah ada, banyak informasi yang biasanya tersedia, diantara data 
penjualan dan biaya. 
Strategi penentuan harga yang dibuat untuk produk baru, atau agar 
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produk yang sudah ada dapat memanfaatkan tahap pertama dalam proses, 
yaitu menganalisi hubungan konsumen-produk. 
4. Lokasi  
Pemberi jasa, idealnya, memilih lokasi yang baik sebagai tempat 
usahanya, tempat yang disukai baik oleh produsen maupun konsumen.Suatu 
pernyataan yang berbau guyon mengatakan bahwa ada tiga kunci sukses 
bisnis itu adalah “lokasi, lokasi, lokasi” (Straub dan Attner) dalam (Yazid, 
2008:174). 
Menurut Fitzsimmons dan Fitzsimmons (1994) dalam Tjiptono 
(2018:41) Lokasi fasilitas seringkali menentukan kesuksesan suatu jasa, 
karena lokasi erat kaitannya demgan pasar potensial suatu perusahaan. 
Disamping itu, lokasi juga berpengaruh terhadap dimensi-dimensi strategik 
seperti fleksibilitas, competitif positioning, manajemen permintaan, dan 
fokus. 
Menurut Tjiptono (2018:41) fleksibilitas suatu lokasi merupakan 
ukuran sejauh mana suatu jasa dapat bereaksi terhadap situasi 
ekonomiyang berubah. Karena keputusan pemilihan lokasi berkaitan 
dengan komitmen jangka panjang terhadap aspek aspek yang sifatnya 
kapital intensif, maka suatu penyedia jasa haruslah benar-benar 
mempertimbangkan dan menyeleksi lokasi yang responsif terhadap 
perubahan-perubahan ekonomi, demografis, budaya dan persaingan 
dimasa mendatang. 
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Menurut T. Hani Handoko (2012:71) Analisa terhadap alternatif-
alternatif lokasi seharusnya mempertimbangkan baik faktor-faktor obyektif 
(seperti: tenaga kerja, bahan bahan mentah, transportasi, pajak dan pasar 
potensial) maupun faktor-faktor subyektif (seperti: kegiatan-kegiatan 
serikat karyawan, kondisi cuaca, iklim politik, dan bahkan sekolah-
sekolah). 
Menurut Tjiptono (2018:42-43) pemilihan tempat atau lokasi 
memerlukan pertimbangan yang cermat terhadap beberapa faktor berikut: 
a. Akses, misalnya lokasi yang dilalui atau mudah dijangkaun saran 
transportasi umum. 
b. Visibilitas, misalnya lokasi yang dapat dilihat dengan jelas dari tepi 
jalan. 
c. Lalu lintas (traffic), di mana ada dua hal yang perlu dipertimbangkan, 
yaitu: 
1) Banyaknya orang yang lalu-lalang bisa memberikan peluang besar 
terjadinya impluse buying. 
2) Kepadatan dan kemacetan lalu lintas bisa pula menjadi hambatan, 
misalnya terhadap pelayanan kepolisian,pemadam kebakaran, atau 
ambulans. 
d. Tempat Parkir yang luas dan aman. 
e. Ekspansi, yaitu tersedia tempat yang cukup luas untuk perluasan usaha 
dikemudian hari. 
f. Lingkungan, yaitu daerah sekitar yang mendukung jasa yang 
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ditawarkan. Misalnya warung makan yang berdekatan dengan daerah 
kost, asrama mahasiswa, atau perkantoran. 
g. Persaingan, yaitu lokasi pesaing. Misalnya dalam menentukan lokasi 
wartel (warung telekomunikasi), perlu dipertimbangkan apakah 
dijalan atau daerah yang sama banyak pula terdapat wartel lainnya. 
h. Peraturan pemerintah, misalnya ketentuan yang melarang tempat 
reparasi (bengkel) kendaraan bermotor berdekatan dengan pemukiman 
penduduk. 
 Menurut Tjiptono (2018:43) Desain dan tata letak fasilitas jasa erat 
kaitannya dengan pembentukan persepsi pelanggan. Pada banyak jenis 
jasa, persepsi yang diperoleh dari interaksi pelanggan dengan fasilitas jasa 
berpengaruh terhadap kualitas jasa tersebut dimata pelanggan. Pelanggan 
yang ingin mencari  kenyamanan suasana dalam menikmati hidangan 
restoran akan lebih menyukai restoran yang desainnya menarik. Misalnya 
pencahayaannya tertata apik, dindingnya dihiasi lukisan-lukisan menarik, 
mebel yang berkualitas, alunan musik lembut dan romantis, dan lain-lain. 
 Menurut Berman dan Evans (1995) dalam Yazid (2008:175) 
Menyatakan bahwa pengaruh lokasi ternyata bisa sangat signifikan. 
Kekeliruan pemilihan lokasi bisa membawa dampak negatif, yang antara 
lain bisa mencakup: 
a. Pembuatan keputusan bisa menjadi rumit (karena adanya 
interdependensi semua aspek dalam organisasi). 
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b. Biaya operasi bisa cukup tinggi (promosi, pengadaan, dan lain-lain). 
c. Fleksibilitasnya rendah (sulit pindah ke tempat lain, dan lain-lain). 
d. Semua atribut lokasi mempengaruhi keseluruhan strategi. 
e. Investasi (memiliki/menyewa toko) berada dalam risiko. 
 Menurut Yazid (2008:176-177) dilihat dari perspektif waktu, 
pentingnya pemilihan lokasi akan semakin mempertegas, yaitu bila lokasi 
dikaitkan dengan perspektif jangka-panjang maupun jangka-pendek dan 
dampaknya terhadap keseluruhan strategi produsen. 
a. Dalam jangka panjang, produsen jasa harus mewujudkan misi, goal, 
dan pasar sasaran. Produsen juga harus senantiasa mempelajari dan 
memonitori status lokasinya berdasar tren perkembangan penduduk, 
jarak tempat tinggal konsumen ke tempat jasa diproses, masuk dan  
keluarnya pesaing dalam industri jasa, sehingga dapat senantiasa 
menyesuaikan rencana jangka panjangnya. 
b. Dalam jangka pendek, lokasi dimana jasa proses atau disajikan 
mempengaruhi elemen-elemen khusus dari strategi bauran jasanya, 
seperti: banyaknya item jasa yang disediakan, harga, promosi, jam 
pelayanan (tetap melayani/tidak melayani pada akhir pekan), dsb. 
 Pemilihan lokasi, bagi seorang produsen jasa, memerlukan 
pengambilan keputusan yang ekstensif. 
B. Studi  Penelitian Terdahulu 
 Charlie Bernando Halomoan Samosir dan Arief Bowo Prayoga K dalam 
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penelitiannya yang berjudul Pengaruh persepsi harga dan promosi terhadap 
keputusan pembelian konsumen produk Enervon-C mengungkapkan bahwa 
persepsi harga Enervon-C mempunyai pengaruh yang positif terhadap Keputusan 
Pembelian konsumen di Tip- Top Ciputat.  yang dilakukan Tip-Top Ciputat 
memiliki pengaruh yang positif terhadap Keputusan PembelianEnervon-C. Hasil 
Uji F menunjukkan bahwa secara simultan (bersama-sama) kedua variabel bebas 
yaitu (persepsi harga dan promosi) memiliki pengaruh yang positif dan signifikan 
terhadap Keputusan Pembeliankonsumen Enervon–C di Tip-Top Ciputat. 
Penelitian ini dijadian sebagai salah satu rujukan dalam karya tulis ini karena 
memiliki persamaan yaitu pada variabel (X1) dan (Y) yang sama-sama meneliti 
tentang Persepsi Harga dan Keputusan Pembelian. Namun Penelitian terdahulu 
menggunakan alat analisis regresi linear berganda, sedangkan penelitian sekarang  
menggunakan korelasi. Variabel (X) yang digunakan pada penelitian terdahulu 
hanya ada dua. Yaitu persepsi harga dan promosi sedangkan variabel (X) yang 
saya gunakan ada tiga. Yaitu persepsi harga, persepsi kualitas, dan lokasi. 
 Septhani Rebeka Larosa dan Y. Sugiarto PH, dalam penelitiannya yang 
berjudul Analisis pengaruh harga, kualitas produk, dan lokasi terhadap Keputusan 
Pembelian(studi kasus pada warung-warung makan di sekitar simpang lima 
semarang) menyimpulkan bahwa Harga mempunyai pengaruh positif terhadap 
Keputusan Pembeliandi warung-warung makan sekitar Simpang Lima Semarang, 
Kualitas Produk mempunyai pengaruh positif terhadap Keputusan Pembeliandi 
warung-warung makan sekitar Simpang Lima Semarang, dan Lokasi mempunyai 
pengaruh positif terhadap Keputusan Pembelian di warung-warung makan sekitar 
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Simpang Lima. Persamaan penelitian terdahulu dan sekarang yaitu pada penelitian 
di variabel (X1), (X3), dan (Y) yaitu tentang Harga, Lokasi dan Keputusan 
Pembelian. Metode pengambilan sampelnya yaitu accidental sampling. Meski 
memiliki persamaan dalam metode pengambilan sampe, Penelitian terdahulu 
menganalisis pengaruh sedangkan penelitian saya menganalisis hubungan. 
Sehingga pengujian hipotesis dari penelitian ini berbeda. 
 Ike Kusdyah juga meneliti tentang Persepsi harga, persepsi merek, persepsi 
nilai, dan keinginan pembelian ulang jasa clinic kesehatan  (studi kasus erha clinic 
surabaya). Dan Hasil penelitian ini membuktikan bahwa 1. Variabel persepsi 
harga dan persepsi merek ber- pengaruh positif signifikan terhadap Variable 
perceived value.  2. Variabel persepsi harga dan persepsi merek berpengaruh 
positif tidak signifikan terhadap variabel inten store purchase.  3.Variabel 
perceived value berpengaruh positif signifikan terhadap variabel intens to 
repurchase. Intens to repurchase konsumen Erha Clinic lebih dipengaruhi oleh 
perceived value daripada persepsi harga dan persepsi merek. Persamaan penelitian 
terdahulu dengan karya tulis ini yaitu pada penelitian di variabel (X1), (X3), dan 
(Y) yaitu tentang Harga, Lokasi dan Keputusan Pembelian. Metode pengambilan 
sampelnya yaitu accidental sampling. Hanya saja dalam penelitian ini Variabel 
yang digunakan berbeda. Dan alat analisi yang digunakan penelitian terdahulu 
menggunakan analisa structural equation modelling (SEM), sedangkan penelitian 
saya menggunakan accidental sampling dengan alat analisis korelasi rank 
spearman. 
 Michell Suwariyanti Yonathan dan Ign. Sukirno menyimpulkan dalam 
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penelitiannya yang berjudul Pengaruh persepsi nilai, persepsi kualitas, persepsi 
harga dan citra merek terhadap niat beli  produk pakaian Nevada (studi pada 
mahasiswa di fakultas ekonomi universitas atma jaya yogyakarta) yaitu Hasil 
Analisis Regresi Berdasarkan hasil dari nilai koefisien regresi pada masing-
masing variabel diadapati bahwa variabel independen berpengaruh positif 
signifikan terhadap niat beli. Hal ini berarti bahwa jika variabel persepsi nilai, 
persepsi kualitas dan citra merek naik maka ada kecenderungan niat beli 
konsumen juga akan meningkat. Hasil analisis regresi secara simultan dapat 
disimpulkan bahwa variabel persepsi nilai, persepsi kualitas, persepsi harga dan 
citra merek memberikan pengaruh cukup besar yaitu 51.6% terhadap niat beli 
konsumen, ini menunjukkan ketika persepsi nilai, persepsi kualitas, persepsi harga 
dan citra merek meningkat maka ada kecenderungan niat beli konsumen juga akan 
meningkat. Hasil Uji Parsial Hasil analisis regresi secara parsial dapat 
disimpulkan bahwa persepsi nilai dan citra merek berpengaruh positif dan 
signifikan. Meski Teknik pengambilan sampel pada penelitian terdahulu 
menggunakan metode purposive sampling sedangkan penelitian saya 
menggunakan accidental sampling. Dan variabel (X) yang digunaka dalam 
penelitian terdahulu ada empat yaitu persepsi nilai, persepsi kualitas, persepsi 
harga dan citra merek sedangkan penelitian saya ada tiga, yaitu persepsi harga, 
persepsi kualitas, dan lokasi. Namun penelitian ini memiliki persamaan dalam 
pengambilan variable (X) yang digunakan tentang Persepsi Harga, Kualitas. 
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Tabel 1 
Penelitian Terdahulu 
 
No. 
 
Nama 
Peneliti 
 
Judul 
Penelitian 
 
Hasil penelitian 
Perbedaan 
Penelitian 
Terdahulu dan 
Sekarang 
Persamaan 
Penelitian 
Terdahulu 
dan 
Sekarang 
1. Charlie 
Bernando 
Halomoan 
Samosir 
dan Arief 
Bowo 
Prayoga K 
Pengaruh 
persepsi harga 
dan promosi 
terhadap 
keputusan 
pembelian 
konsumen 
produk 
Enervon-C 
Berdasarkan 
analisis data dan 
pembahasan 
hasil penelitian, 
dapat ditarik 
simpulan bahwa 
persepsi harga 
Enervon-C 
mempunyai 
pengaruh yang 
positif terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
konsumen di 
Tip- 
Top Ciputat.  
yang dilakukan 
Tip-Top Ciputat 
memiliki 
pengaruh yang 
positif terhadap 
Keputusan 
PembelianEnerv
on-C. Hasil Uji 
F menunjukkan 
Penelitian 
terdahulu 
menggunakan alat 
analisis regresi 
linear berganda, 
sedangkan 
penelitian 
sekarang  
menggunakan 
korelasi. 
Variabel (X) yang 
digunakan pada 
penelitian 
terdahulu hanya 
ada dua. Yaitu 
persepsi harga 
dan promosi 
sedangkan 
variabel (X) yang 
saya gunakan ada 
tiga. Yaitu 
persepsi harga, 
persepsi kualitas, 
dan lokasi. 
 
Persamaan 
penelitian 
terdahulu 
dan 
penelitian 
sekarang 
yaitu pada 
variabel (X1) 
dan (Y) yang 
sama sama 
meneliti 
tentang 
Persepsi 
Harga dan 
Keputusan 
Pembelian. 
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bahwa secara 
simultan 
(bersama-sama) 
kedua variabel 
bebas yaitu 
(persepsi harga 
dan promosi) 
memiliki 
pengaruh yang 
positif dan 
signifikan 
terhadap 
Keputusan 
Pembeliankonsu
men Enervon–C 
di Tip-Top 
Ciputat. 
2. Septhani 
Rebeka 
Larosa dan 
Dr Y. 
Sugiarto 
PH, SU 
 
 
  
 
 
 
Analisis 
pengaruh harga, 
kualitas produk, 
dan lokasi 
terhadap 
Keputusan 
Pembelian(studi 
kasus pada 
warung-warung 
makan di sekitar 
simpang lima 
semarang) 
 
Hasil penelitian 
ini 
membuktikan 
bahwa Harga 
mempunyai 
pengaruh positif 
terhadap 
Keputusan 
Pembeliandi 
warung-warung 
makan sekitar 
Simpang Lima 
Semarang, 
Kualitas Produk 
mempunyai 
pengaruh positif 
Penelitian 
terdahulu 
menganalisis 
pengaruh 
sedangkan 
penelitian saya 
menganalisis 
hubungan. 
Sehingga 
pengujian 
hipotesis dari 
penelitian ini 
berbeda.  
 
 
Persamaan 
penelitian 
terdahulu 
dan sekarang 
yaitu pada 
penelitian di 
variabel (X1), 
(X3), dan (Y) 
yaitu tentang 
Harga, 
Lokasi dan 
Keputusan 
Pembelian. 
Metode 
pengambilan 
sampelnya 
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terhadap 
Keputusan 
Pembeliandi 
warung-warung 
makan sekitar 
Simpang Lima 
Semarang, dan 
Lokasi 
mempunyai 
pengaruh positif 
terhadap 
Keputusan 
Pembelian 
di warung-
warung makan 
sekitar Simpang 
Lima 
 yaitu 
accidental 
sampling. 
3. Ike 
Kusdyah 
 
Persepsi harga, 
persepsi merek, 
persepsi nilai,  
dan keinginan 
pembelian ulang 
jasa clinic 
kesehatan   
(studi kasus erha 
clinic surabaya) 
Hasil penelitian 
ini 
membuktikan 
bahwa 1. 
Variabel 
persepsi harga 
dan persepsi 
merek ber- 
pengaruh positif 
signifikan 
terhadap  
Variable 
perceived value.  
2. Variabel 
persepsi harga 
dan persepsi 
Variabel yang 
digunakan 
berbeda. Dan alat 
analisi yang 
digunakan 
penelitian 
terdahulu  
menggunakan 
analisa structural 
equation 
modelling (SEM), 
sedangkan  
penelitian saya 
menggunakan 
accidental 
sampling dengan 
Persamaan 
penelitian 
terdahulu 
dan sekarang  
hanya pada 
variabel (X1) 
Persepsi 
Harga. 
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merek 
berpengaruh 
positif tidak 
signifikan 
terhadap 
variabel inten 
store purchase.  
 3.Variabel 
perceived value 
berpengaruh 
positif 
signifikan  
terhadap 
variabel intens 
to repurchase.    
Intens to 
repurchase 
konsumen Erha 
Clinic lebih 
dipengaruhi oleh 
perceived value 
daripada 
persepsi harga 
dan persepsi 
merek. 
alat analisis 
korelasi rank 
spearman. 
4. Michell 
Suwariyant
i Yonathan 
dan 
Ign. 
Sukirno 
Pengaruh 
persepsi nilai, 
persepsi 
kualitas, 
persepsi harga 
dan citra merek 
terhadap niat 
Hasil Analisis 
Regresi 
Berdasarkan 
hasil dari nilai 
koefisien regresi 
pada masing-
masing variabel 
Teknik 
pengambilan 
sampel pada 
penelitian 
terdahulu 
menggunakan 
metode purposive 
Persamaan 
penelitian 
terdahulu 
dan sekarang 
yaitu pada 
variabel (X) 
yang 
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 beli  produk 
pakaian nevada  
(studi pada 
mahasiswa di 
fakultas 
ekonomi 
universitas atma 
jaya yogyakarta) 
diadapati bahwa 
variabel 
independen 
berpengaruh 
positif 
signifikan 
terhadap niat 
beli. Hal ini 
berarti bahwa 
jika variabel 
persepsi nilai, 
persepsi kualitas 
dan citra merek 
naik maka ada 
kecenderungan 
niat beli 
konsumen juga 
akan meningkat. 
Hasil analisis 
regresi secara 
simultan dapat 
disimpulkan 
bahwa variabel 
persepsi nilai, 
persepsi 
kualitas, 
persepsi harga 
dan citra merek 
memberikan 
pengaruh cukup 
besar yaitu 
51.6% terhadap 
niat beli 
sampling 
sedangkan 
penelitian saya 
menggunakan 
accidental 
sampling. Dan 
variabel (X) yang 
digunaka dalam 
penelitian 
terdahulu ada 
empat yaitu  
persepsi nilai, 
persepsi kualitas, 
persepsi harga 
dan citra merek 
sedangkan 
penelitian saya 
ada tiga, yaitu 
persepsi harga, 
persepsi kualitas, 
dan lokasi. 
 
digunakan 
tentang 
Persepsi 
Harga, 
Kualitas. 
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konsumen, ini 
menunjukkan 
ketika persepsi 
nilai, persepsi 
kualitas, 
persepsi harga 
dan citra merek 
meningkat maka 
ada 
kecenderungan 
niat beli 
konsumen juga 
akan meningkat. 
Hasil Uji Parsial 
Hasil analisis 
regresi secara 
parsial dapat 
disimpulkan 
bahwa persepsi 
nilai dan citra 
merek 
berpengaruh 
positif dan 
signifikan. 
 
C.   Kerangka Pemikiran Teoritis 
Menurut Sugiyono (2012:89) Kerangka berfikir merupakan sintesa 
tentang hubungan antar variabel yang disusun dari berbagai teori yang di 
telah di deskripsikan. Berdasarkan teori-teori yang telah dideskripsikan 
33 
 
tersebut, selanjutnya dianalisis secara kritis dan sistematis, sehingga 
menghasilkan sintesa tentang hubungan antar variabel tersebut, selanjutnya 
digunakan untuk merumuskan hipotesis. 
1. Hubungan Kualitas Pelayanan Dengan Keputusan Pembelian 
Goetsch Davis (1994) dalam Zulian Yamit (2013:8) membuat definisi 
kualitas yang lebih cangkupannya yaitu kualitas merupakan suatu 
kondisi dinamis yang berhubungan dengan produk, jasa, manusia, 
proses, dan lingkungan yang memenuhi atau melebihi harapan. 
Pendekatan yang dikemukakan Goetsch Davis ini menegaskan bahwa 
kualitas bukan hanya menekankan pada aspek hasil akhir, yaitu produk 
dan jasa tetapi juga menyangkut kualitas manusia, kualitas proses dan 
kualitas lingkungan. Sangatlah mustahil menghasilkan produk dan jasa 
yang berkualitas tanpa melalui manusia dan proses yang berkualitas. 
2. Hubungan Persepsi Harga Dengan Keputusan Pembelian 
Yazid (2008:215) Pertimbangan penetapan  harga sebuah jasa 
mencakup biaya-biaya yang bersifat moneter dan non-moneter yang 
mencakup pengorbanan-pengorbanan berupa waktu, dan upaya-upaya 
yang bersifat fisik, biaya-biaya sensor dan biaya-biaya psikologis. Agar 
penetapan harga dilakukan secara komprehensif maka perlu pula 
dimasukan pertimbangan mengenai situasi kompetisi dan value jasa 
yang diinginkan konsumen. 
3. Hubungan Lokasi Dengan Keputusan Pembelian 
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Tjiptono (2018:41) fleksibilitas suatu lokasi merupakan ukuran 
sejauh mana suatu jasa dapat bereaksi terhadap situasi ekonomiyang 
berubah. Karena keputusan pemilihan lokasi berkaitan dengan 
komitmen jangka panjang terhadap aspek aspek yang sifatnya kapital 
intensif, maka suatu penyedia jasa haruslah benar-benar 
mempertimbangkan dan menyeleksi lokasi yang responsif terhadap 
perubahan-perubahan ekonomi, demografis, budaya dan persaingan 
dimasa mendatang. 
Secara garis besar Kualitas Pelayanan, persepsi Harga dan lokasi 
berhubungan dengan keputusan seorang konsumen dalam membeli barang. 
Ini dapat di lihat dalam gambar sebagai berikut: 
Gambar I 
Kerangka Pemikiran 
  
 H1 
 H2 
 H3 
   H4 
 
 
Kualitas Pelayanan (X1) 
Keputusan Pembelian (Y) Persepsi Harga(X2) 
Lokasi (X3) 
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Keterangan: 
: Hubungan secara sendiri-sendiri (parsial) 
: Hubungan secara bersama-sama (simultan) 
Dalam penelitian ini variabel-variabel yang digunakan adalah : 
1. Variabel terikat (dependent variable) dalam penelitian ini yang menjadi 
variabel terikat adalah Keputusan Pembeliandengan diberi notasi Y. 
2. Variabel bebas (independent variable) dalam penelitian ini yang 
menjadi variabel bebas adalah : 
a. Persepsi harga dengan diberi notasi X1 
b. Persepsi kualitas dengan diberi notasi X2 
c. Lokasi diberi notasi X3 
D. Perumusan Hipotesis 
Menurut Sugiyono (2012:93) hipotesis merupakan jawaban 
sementara terhadap rumusan masalah penelitian, oleh karena itu rumusan 
masalah penelitian biasanya di susun dalam bentuk kalimat pertanyaan. 
Sebelum diuji, maka hipotesis tersebut haruslah memenuhi syarat-syarat 
yang di perlukan. Pengujian hipotesis akan membawa kepada kesimpulan 
untuk menolak atau menerima hipotesis. Hipotesis dalam penelitian ini 
adalah sebagai berikut : 
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H1 :   Terdapat hubungan antara Kualitas Pelayanan dengan Keputusan 
Pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kab. Tegal. 
H2 :    Terdapat hubungan antara persepsi harga dengan Keputusan 
Pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kab. Tegal. 
H3 :  Terdapat hubungan lokasi dengan Keputusan Pembelian di  
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kab. Tegal. 
H4 :  Terdapat hubungan kualitas pelayanan, persepsi harga dan lokasi 
dengan Keputusan Pembelian di  Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) Kab. Tegal. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
A. Pemilihan  Metode 
Menurut Sugiyono (2012:5) Metode penelitian dapat diartikan 
sebagai cara ilmiah untuk mendapatkan data yang valid dengan tujuan 
dapat ditemukan, dikembangkan, dan dibuktikan suatu pengetahuan 
tertentu sehingga pada giliranya dapat digunakan untuk memehami, 
memecahkan, dan mengantisipasi masalah dalam dunia bisnis. 
Penelitian ini menggunakan pendekatan kuantitatif, yaitu 
pendekatan penelitian yang diarahkan untuk mencapai tujuan memperoleh 
penjelasan yang luas, tentang fenomena yang ditetapkan sebagai objek 
penelitian.Melihat keterkaitan antar variabel lebih banyak menggunakan 
berpikir deduktif. Metode-metode dalam pendekatan kuantitatif yang 
selanjutnya disebut penelitian kuantitatif, adalah suatu bentuk  penelitian 
ilmiah yang mengkaji satu permasalahan dari suatu fenomena, serta 
melihat kemungkinan kaitan atau hubungan-hubungan antar variabel 
dalam permasalahan yang ditetapkan. Kaitan yang dimaksud dalam 
penelitian ini menggunakan hubungan kausalitas. 
Menurut Sugiyono (2011:37), hubungan kausal adalah hubungan 
yang bersifat sebab akibat. Jadi disini ada variabel independen (variabel 
yang mempengaruhi) dan dependen (dipengaruhi). 
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Penelitian ini di lakukan untuk menguji hipotesis dengan maksud 
untuk membenarkan atau menguatkan hipotesis dengan harapan, yang 
nantinya akan memperkuat teori yang dijadikan dasar penelitian. 
B. Lokasi Penelitian 
Penelitian ini dilakukan di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
dengan alamat di Jalan Raya Dampyak Kabupaten Tegal. Waktu 
penelitianya dilaksanakan antara bulan Februari sampai Juli 2018. 
C. Teknik dan Sampel Penelitian 
1. Populasi Penelitian 
 Menurut Sugiyono (2011:80) “Populasi adalah wilayah 
generalisasi yang terdiri atas : obyek atau subyek yang mempunyai 
kualitas dan karakteristik tertentu yang ditetapkan oleh peneliti untuk 
dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulanya”. Populasi dalam 
penelitian ini adalah seluruh konsumen Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) yang jumlahnya tak terhingga dan belum diketahui. 
2. Sampel 
 Menurut Sugiyono (2011: 81) Sampel adalah bagian dari jumlah 
dan karakteristik yang dimiliki oleh populasi tersebut. Bila populasi 
besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua yang ada pada 
populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, maka 
peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi itu. Apa 
yang dipelajari dari sampel itu, kesimpulanya akan dapat diberlakukan 
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untuk populasi. Untuk itu sampel yang diambil dari populasi harus 
betul-betul representatif (mewakili). 
 Karena populasi dalam penelitian ini tidak diketahui secara 
pasti atau tidak terhingga, maka tidak memungkinkan untuk meneliti 
secara keseluruhan populasi tersebut. 
Sehingga pengambilan sampel di lakukan dengan memilih 
responden agar dapat respentatif mewakili penelitian dengan 
menggunakan Sampling insidental yaitu teknik penentuan sampel 
berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan/ 
insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, 
bila dipandang orang yang kebetulan ditemui itu cocok sebagai sumber 
data (Sugiyono 2012:122). 
Untuk menentukan ukuran sampel jika populasinya besar dan 
tidak dapat diketahui secara pasti maka digunakan sebuah rumus 
sebagai berikut : 
                                       Z
2
 
                                  n      = ------------------  
                                              4 ( Moe )
2
 
Dimana :  
N = Ukuran Sampel 
 Z = Tingkat distribusi normal pada taraf signifikan 5% = 1,96 
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Moe = Margin of Error, yaitu pada tingkat kesalahan maksimal 
pengambilan sampel yang masih dapat ditoleransi.   
 
Dengan menggunakan Margin of Error sebesar 10%, maka 
jumlah sampel minimal yang dapat diambil sebesar : 
n = 1,96
2
/ 4 ( 0,1 )
2
 
   = 96,04 = 96 ( dibulatkan menjadi 100 ) 
Jadi ukuran sampel yang diambil adalah 100 pengunjung. 
D. Definisi Konseptual  dan Operasional Variabel 
Definisi konseptual dan operasional variabel yang diteliti tampak 
seperti dibawah ini: 
1. Variabel independen (X) 
  Adalah kondisi-kondisi atau karakteristik-karakteristik yang oleh 
peneliti dimanipulasi dalam rangka untuk menerangkan hubunganya 
dengan fenomena yang diobservasi. Karena fungsi variabel ini sering 
disebut variabel pengaruh, sebab berfungsi mempengaruhi variabel lain, 
jadi secara bebas berpengaruh terhadap variabel lain. 
Variabel independen dalam penelitian ini terdiri dari: 
a. Kualitas Pelayanan (X2) 
Definisi kualitas yang lebih cangkupannya yaitu kualitas 
merupakan suatu kondisi dinamis yang berhubungan dengan 
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produk, jasa, manusia, proses, dan lingkungan yang memenuhi atau 
melebihi harapan. (Zulian Yamit 2013:8) 
b. Persepsi Harga (X1) 
Menurut Yazid (2008:215) Pertimbangan penetapan harga sebuah 
jasa mencakup biaya-biaya yang bersifat moneter dan non-moneter 
yang mencakup pengorbanan-pengorbanan berupa waktu, dan 
upaya-upaya yang bersifat fisik, biaya-biaya sensor dan biaya-biaya 
psikologis. 
c. Lokasi(X3) 
Menurut Fandy Tjiptono (2018:41) Fleksibilitas suatu lokasi 
merupakan ukuran sejauh mana suatu jasa dapat bereaksi terhadap 
situasi ekonomiyang berubah.  
2. Variabel dependen (Y) 
 Yaitu kondisi atau karakteristik yang berubah atau muncul ketika 
penelitian mengintroduksi, pengubah atau mengganti variabel bebas. 
Menurut fungsinya variabel ini dipengaruhi oleh variabel lain 
karenanya juga sering disebut variabel yang dipengaruhi atau variabel 
terpengaruhi. Variabel dependen (Y) dalam penelitian ini adalah 
kepuasan konsumen Warung Makan Sahabat (Mas Imron). 
Definisi Operasionalisasi merupakan jabaran dari suatu variabel 
penelitian ke dalam indikator-indikator atau gejala-gejala yang 
terperinci  dengan demikian variabel tersebut dapat diketahui. Didalam 
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definisi ini harus dapat dioperasikan dengan jalan mencari indikator - 
indikator dari masing-masing variabel. 
Untuk penelitian lebih lanjut mengenai variabel (X1, X2, dan X3) serta 
satu variabel (Y) dilakukan dengan menggunakan tabel operasional 
Variabel. Adapun tabel tersebut adalah sebagai berikut: 
 
Tabel 2 
Operasionalisasi Variabel 
Variabel Dimensi Indikator Skala Likert 
Keputusan 
pembelian (Y) 
Kotler dan 
Amstrong 
(2007:224) 
 
 
 
Pengenalan 
kebutuhan 
1. Produk sebagai kebutuhan SS = Sangat 
Setuju 
S = Setuju 
N = Netral 
TS = Tidak 
Setuju 
STS = 
Sangat Tidak 
Setuju 
2. Manfaat produk  
Pencarian 
informasi  
3. Komunikasi perorangan 
4. Pengalaman 
Pengenalan 
alternative 
5. Menetapkan tujuan pembelian 
6. Seleksiterhadap alternative 
Keputusan 
pembelian 
7. Keputusan tentang jenis 
produk 
8. Keputusan mengenai jumlah 
produk 
Perilaku 
setelah 
pembelian 
9. Kepuasan penggunaan produk  
Kualitas 
pelayanan (X1) 
David Garvin 
dalam Zulian 
yamit 
(2013:10) 
 
 
 
 
 
Performance 
(kinerja) 
1. karakteristik pokok dari 
produk inti 
SS = Sangat 
Setuju 
S = Setuju 
N = Netral 
TS = Tidak 
Setuju 
STS = 
Sangat Tidak 
Setuju 
Features 2. karakteristik pelengkap atau 
tambahan 
reliability 
(Keandalan)   
3. kemungkinan tingkat 
kegagalan pemakaian 
Conformance 
(kesesuaian) 
4. sejauh mana karakteristik 
desain 
5. operasi memenuhi standar-
standar yang telah ditetapkan 
sebelumnya 
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Durability  
(daya tahan) 
6. berapa lama produk tersebut 
dapat digunakan.  
Serviceability 7. kecepatan dalam melakukan 
pelayanan 
8. penanganan keluhan yang 
memuaskan. 
Estetika 9. daya tarik produk yang 
diberikan  
Perceived 10. tanggung jawab perusahaan 
dalam reputasi produk 
 
Persepsi Harga 
(X2) 
Tjiptono 
(2008:151) 
Alokasi dari 
harga 
1. Harga sesuai daya beli 
konsumen 
SS = Sangat 
Setuju 
S = Setuju 
N = Netral 
TS = Tidak 
Setuju 
STS = 
Sangat Tidak 
Setuju 
2. Harga produk sesuai dengan 
manfaat yang ditawarkan 
3. Harga sesuai dengan kualitas 
poduk 
4. Harga sesuai jasa yang 
ditawarkan 
Informasi dari 
harga 
 
 
 
 
 
5. Sesuai seperti yang di 
informasikan  
6. Informasi yang diberikan 
sesuai seperti apa yang 
ditawarkan 
7. Reputasi produk yang 
diberikan sesuai dengan 
kualitas 
8. Kualitas produk yang baik 
Lokasi (X3) 
Tjiptono 
(2018:42-43) 
 
 
 
Akses  1. Lokasi mudah di jangkau SS = Sangat 
Setuju 
S = Setuju 
N = Netral 
TS = Tidak 
Setuju 
STS = 
Sangat Tidak 
Visibilitas  2. Lokasi dapat dilihat dari tepi 
jalan 
Lalu lintas  3. Banyaknya orang yang lalu 
lalang 
4. Bebas dari kepadatan dan 
kemacetan 
 
Tempat  5. Luas 
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Parker 6. Aman Setuju 
Ekspansi  7. Tempat yang luas untuk 
perluasan usaha   
Lingkungan  8. Terdapat pendukung jasa yang 
di tawarkan 
Persaingan  9. Lokasi pesaing 
Peratura 
pemerintah  
10. Ketentuan 
E. Teknik Pengumpulan Data dan Teknik Pengolahan Data 
1. Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang di gunakan adalah angket 
atau kuesioner. Merupakan cara pengumpulan data dengan 
memberikan pertanyaan secara tertulis yang akan di jawab oleh 
responden, agar peneliti memperoleh data lapangan/empiris untuk 
memecahkan masalah penelitian dan menguji hipotesis yang telah 
di tetapkan. Cara pengumpulan data tersebut di lakukan dengan 
prosedur: 
a.  Responden diberi kuesioner. 
b. Sambil mengisi kuesioner, di tunggu dan di berikan penjelasan 
jika belum jelas apa yang di baca. 
c. Setelah responden mengisi kemudian jawaban tersebut 
ditabulasi, diolah, dianalisis dan disimpulkan. 
Kuesioner yang digunakan dalam penelitian ini adalah kuesioner 
terbuka dengan lima alternatif jawaban menggunakan skala 
Likert dengan skoring : 
1) Jawaban SS (Sangat Setuju) / diberi skor 5 
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2) Jawaban S (Setuju) / diberi skor 4 
3) Jawaban N (Netral) / diberi skor 3 
4) Jawaban TS (Tidak Setuju) / diberi skor 2 
5) Jawaban STS (Sanagat Tidak Setuju) / diberi skor 1 
2. Teknik Pengolahan Data 
kegiatan mengolah data dalam penelitian ini meliputi beberapa 
tahap yaitu: 
a. Proses Editing 
Mengedit adalah memeriksa daftar pertanyaan telah diserahkan 
oleh para pengumpul data. Pada prinsipnya proses editing 
bertujuan agar data pertanyaan yang nanti akan dinalisis telah 
akurat dan lengkap. 
b. Proses Coding 
Coding adalah mengklasifikasikan jawaban-jawaban dari para 
responden kedalam kategori-kategori. Klasifikasi bisa 
dilakukan dengan cara memberi tanda atau kode berbentuk 
angka pada masing-masing jawaban. 
c. Tabulasi 
Tabulasi adalah pekerjaan membuat tabel.Jawaban-jawaban 
yang sudah diberi kode kategori jawaban kemudian dimasukan 
kedalam tabel. 
F. Metode Pengumpulan Data 
1. Metode Wawancara ( interview ) 
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Sugiyono (2012:194) Mengatakan wawancara adalah 
metode yang digunakan sebagai teknik pengumpulan data, 
apabila peneliti ingin melakukan studi pendahuluan untuk 
menemukan permasalahan yang harus di teliti, dan juga apabila 
peneliti ingin mengetahui hal-hal dari responden yang lebih 
mendalam dan jumlah respondenya sedikit/kecil. Wawancara 
digunakan untuk mengetahui data profil perusahaan yang sedang 
diteliti. 
2. Kuesioner (Angket) 
 Sugiyono (2012:199) Mengatakan kuesioner merupakan 
teknik pengumpulan data yang di lakukan dengan cara memberi 
seperangkat pertanyaan atau pertanyaan tertulis kepada 
responden untuk di jawab. Daftar pertanyaan diberikan kepada 
konsumen Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten 
Tegal.Kuesioner digunakan untuk mendapatkan jawaban atas 
persepsi pelanggan tentang variabel yang digunakan. 
Cara menyusun sebuah kuisioner yaitu : melihat kembali 
landasan teori per variabel, setelah itu  mencari dimensi 
variabel, membuat indikator dari antar dimensi baru lah 
kuisioner dapat dibuat berdasarkan indikator indikator tsb. 
G. Analisis Data dan Uji Hipotesis 
1. Tenik Penguji Instrumen Penelitian 
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a. Uji Validitas 
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid 
tidaknya suatu kuesioner. Suatu kuesioner dinyatakan valid 
jika pertanyaan pada pertanyaan kuesioner mampu 
mengungkapkan sesuatau yang akan diukur oleh kuesioner 
tersebut. Dalam uji validitas dapat digunakan SPSS 
(Statistical Product and Service Solutions).Jika r hitung lebih 
besar dari r tabel dan nilainya positif, maka pertanyaan atau 
indikator tersebut dinyatakan valid. 
Uji signifikasi dilakukan dengan membandingkan 
antara nilai r hitung dengan r tabel untuk degree of freedom (df) 
= n-2, dalam hal ini n adalah jumlah sampel Pada penelitian 
ini, yaitu n = 30. Maka besarnya df dapat dihitung 30-2 = 28. 
Dengan df = 96 dan alpha = 0,05 didapat r tabel = 0, 361 ( 
dengan melihat r tabel pada df = 97 dengan uji dua sisi). Jika 
nilai r hitung lebih besar daripada r tabel dan bernilai positif, 
maka butir pertanyaan atau indikator dinyatakan valid 
(Ghozali, 2011: 53). 
Bila        >      , berarti pernyataan tersebut 
dinyatakan valid.Dan bila         ≤       , berarti pernyataan 
tersebut dinyatakan tidak valid. 
Adapun perhitungan korelasi product moment, dengan 
rumus : 
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Keterangan: 
rXY =  Korelasi product moment 
X =  Skor total darisetiap item 
Y =  Skor/nilai dari setiap item 
N =  Jumlah  sampel 
b. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas menunjukan pada suatu pengertian bahwa 
sesuatu instrumen cukup dapat dipercaya untuk digunakan 
sebagai alat pengumpulan data karena instrumen tesebut 
sudah baik. Instrumen yang baik tidak akan bersifat 
tendensius mengarahkan responden untuk memilih jawaban-
jawaban tertentu. Apabila datangnya memang benar-benar 
sesuai dengan kenyataannya, maka beberapa kalipun diambil, 
tetapi akan sama realibilitas menunjukan pada tingkat 
kerendahan sesuatu realibel artinya dapat dipercaya, jadi 
dapat diandalkan. 
Alat ukur yang baik, disamping harus valid juga harus 
realibel. Suatu alat ukur dikatakan realibel apabila alat ukur 
tersebut menunjukan hasil yang mantap. Jadi alat ukur yang 
realibel bila diberikan pada waktu yang berbeda pada 
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individu yang sama, akan memberikan hasil yang relatif 
sama. 
Arikunto (2010:223) Mengatakan untuk mengetahui apakah 
suatu alat ukur memiliki realibilitas yang tinggi atau 
sebaliknya, dapat digunakan beberapa teknik, diantaranya 
adalah dengan menggunakan rumus Spearman Brown, 
Flanagon, Rulon, K-R 12, K-R 21,Hoyt dan rumus Alpha. 
Dalam penelitian ini, untuk mencari reliabilitas instrumen 
digunakan rumus Alpha sebagai berikut (Arikunto 2010:238): 
   = (
 
   
) (  
   
 
   
) 
Keterangan : 
     = reliabilitas instrumen 
K = banyaknya butir pertanyaan atau 
banyaknya soal 
   
   = jumlah varians butir 
     = varians total 
Berdasarkan perhitungan akan didapat realibilitas instrumen 
dari masing-masing butir angket. 
2. Teknik Analisis Data 
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a. Analisis Korelasi Rank Sperman 
Menurut Arikunto (2013:321) analisa korelasi rank 
spearman termasuk atau di kategorikan sebagai analisis 
statistik non parametik yang di gunakan untuk menganalisis 
data yang berskala ordinal dan distribusi datanya tidak 
diketahui atau tidak normal. Menurut Sugiyono (2012:357) 
adapun rumus yang digunakan adalah sebagai berikut: 
)1(
6
1 
2
2
1



nn
d
   
Dimana: 
ρ         : Koefisien korelasi Rank Spearman 
 2d
  
: Total kuadrat selisih antar ranking 
n.        : Jumlah sampel yang diteliti (n = 100) 
Arah korelasi dinyatakan dalam tanda + (plus) dan – 
(minus). Tanda plus menunjukkan korelasi sejajar, yaitu makin 
tinggi nilai X, makin tinggi nilai Y atau kenaikan nilai X 
diikuti kenaikan nilai Y. Sedangkan tanda minus menunjukkan 
korelasi berlawanan arah, yaitu makin rendah nilai X, makin 
rendah Y atau kenaikkan X diikuti penurunan nilai Y 
sedangkan harga r dan ρ akan dikonsultasikan dengan tabel 
interprestasi nilai r sebagai berikut: 
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Tabel 3 
Interprestasi Koefisien Korelasi (nilai r) 
Interval Koefisien Tingkat Hubungan 
0,000 – 0,199 
0,200 – 0,399 
0,400 – 0,599 
0,600 – 0,799 
0,800 – 1,000 
Sangat rendah 
Rendah 
Netral 
Kuat 
Sangat kuat 
(Sugiyono, 2015:231) 
b. Uji Signifikansi Korelasi Rank Spearman 
Untuk menguji signifikan dari koefisien korelasi yang 
diperoleh, akan digunakan Langkah-langahnya adalah: 
1)   Formula Hipotesis 
Hipotesis statistik yang akan diuji dapat diformulasikan: 
Ho : ρ1 = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Kualitas Pelayanan (X1) dengan Keputusan 
Pembelian (Y) di Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) Kabupaten Tegal.  
Hi : ρ1 0  Terdapat hubungan yang signifikan antara Kualitas 
Pelayanan (X1) dengan Keputusan Pembelian (Y) di 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten 
Tegal. 
Ho : ρ2 = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Persepsi Harga (X2) dengan Keputusan Pembelian 
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(Y) di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
Kabupaten Tegal.  
Hi : ρ2 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara Persepsi 
Harga (X2) dengan Keputusan Pembelian (Y) di 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten 
Tegal. 
Ho : ρ3 = 0  Tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Lokasi (X3) dengan Keputusan Pembelian (Y) di 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten 
Tegal.  
Hi : ρ3 0 Terdapat hubungan yang signifikan antara Lokasi 
(X3) dengan Keputusan Pembelian (Y) di Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten Tegal. 
2)   Dipilih level of significant α = 5% = 0,05 
3)    Kriteria Pengujian Hipotesis 
H0 diterima  = -t α/2 ≤ t ≤ t α/2 
H0 ditolak        = t > α/2 atau t < -t α/2 
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Kurva Kriteria Penerimaan / Penolakan Hipotesa Penelitian 
 
4) Menghitung Nilai Zhitung 
   Adapun untuk  menguji signifikansi digunakan rumus sebagai 
berikut: 
zhitung = rs√     
Keterangan : 
Z : Besarnya Zhitung 
rs :Koefisien korelasi spearman 
n : Jumlah sampel 
5) Keputusan Ho ditolak atau diterima 
c. Analisis Korelasi Berganda 
Analisis korelasi berganda bertujuan untuk mengetahui kuat 
tidaknya hubungan beberapa variabel bebas terhadap variabel 
tererikat. Adapun rumus yang digunakan menurut (Sudjana, 2000: 
128) adalah sebagai berikut: 
Ho Diterima 
Ho Ditolak 
z -z 
Ho Ditolak 
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y3.12) 
                                  ry3.1-ry2.1.r32.1 
                    ry3.12 = 
         √(1-r2y2.1)(1-r
2
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                                     ry3-ry1.r1.3 
                    ry3.1 =  
        √(1-r2y1)(1-r
2
1.3) 
 
                                      ry2-ry1.r1.2 
                    ry2.1 = 
            √(1-r2y1)(1-r
2
1.2) 
 
                                   r3.2-r3.1.r1.2 
                    r32.1 =  
        √(1-r23.1)(1-r
2
1.2) 
Keterangan: 
R
2
y.123    : korelasi ganda antara x1, x2, dan x3 
Ry.1      : korelasi antara y dan x1 
Ry.2.1      : korelasi antara y dan x2 jika x1 tetap 
Ry.3.12  : korelasi antara y dan x3 jika x1 dan x2 tetap 
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d. Uji Signifikasi Korelasi Berganda 
1) Menentukan H0 dan Ha 
Ho : ρ = 0   Menyatakan  tidak terdapat hubungan yang signifikan 
antara kualitas pelayanan (X1), persepi harga (X2), dan 
lokasi (X3), secara bersama sama dengan kepuasan 
konsumen (Y) Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
Kabupaten Tegal. 
Hi : ρ  0   Menyatakan terdapat hubungan yang signifikan 
antarakualitas pelayanan (X1), persepi harga (X2), dan 
lokasi (X3), secara bersama sama dengan kepuasan 
konsumen (Y) Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
Kabupaten Tegal. 
2)  Dipilih level of significant α = 5% = 0,05 
3) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Jika Fhitung > Ftabel, maka H0 ditolak 
Jika Fhitung < Ftabel, maka H0 diterima 
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4) Pengujian  
Untuk menguji koefisien korelasi berganda, uji statistiknya 
menggunakan rumus umum uji F sebagai berikut: 
)1/()1(
/
 
2
2
0


knR
kR
F
 
Keterangan: 
F    = Besarnya Fhitung 
R = Koefisien korelasi linear berganda 
N    = Banyaknya data 
K    = Banyaknya variabel bebas 
e. Analisis Koefisien Determinasi 
  koefisien determinasi digunakan untuk menyatukan besar 
atau kecilnya kontribusi (sumbangan langsung) Kualitas Pelayanan, 
Persepsi Harga dan Lokasi secara bersama-sama dengan kepuasan 
konsumen. Adapun koefisien determinasi dalam Simamora 
(2004:334) adalah sebagai berikut : 
 D = r
2 
x 100% 
Keterangan : 
D = Koefisien Determinasi 
r = Koefisien korelasi berganda
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BAB IV 
HASIL DAN PEMBAHASAN PENELITIAN 
A. Gambaran Umum Perusahaan 
1. Gambaran Umum Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) didirikan tahun 1980-an 
oleh ibu Warsiti dibantu anak-anaknya dengan nama awal “Warung 
Makan Sahabat” karena tepat bersebelahan dengan bengkel mobil 
“SAHABAT”. Warung Makan Sahabat (Mas Imron) berganti nama 
setelah Ibu Warsiti meninggal dan ganti kepemilikan oleh anak 
lelakinya Pak Imron pada tahun 2004. Pak Imron berkecimpung 
didunia kuliner dibantu oleh saudara saudaranya terbilang sudah 
cukup lama, Pada masa itu, pendiri melihat masih ada peluang yang 
terbuka. Perusahaan ini dimulai dengan sederhana namun sudah 
diusahakan dengan tata cara yang baik menjadikan Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) menjadi berkembang menjadi besar. Pada tahun 
2013 Pak Imron meneruskan usahanya hingga akhirnya memutuskan 
untuk berani melakukan peminjaman modal pada bank untuk membeli 
tanah di sekitar rumah makan dan modal usaha untuk melakukan 
perluasan. Rumah Makan Sahabat menawarkan berbagai macam 
olahan masakan warteg pada umumnya akan tetapi permintaan akan 
sayur asem , dan ikan goreng yang tinggi menjadikan produk tersebut 
menjadi produk utama dan lebih terfokuskan. Untuk penjualan 
hariannya saja bisa mencapai omset jutaan dan untuk segi 
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pemasarannya konsumen Warung Makan Sahabat rata rata dari kelas 
menengah keatas mulai dari: Polisi, TNI, Pegawai POS, Pegawai 
Bank, Pelancong Makanan (bandung, semarang dan surabaya), dan 
bahkan Pejabat pun makan disitu. 
Sejak pertama berdirinya Warung makan Sahabat 
perkembangan usaha yang dtunjukan cukup baik. Penjualan tidak 
hanya dari situ saja namun pelanggan dapat melakukan pesanan untuk 
acara-acara tertentu. 
2. Struktur Organisasi 
  Sebuah organisasi baik itu organisasi besar maupun kecil tidak 
dapat mengabaikan adanya suatu organisasi yang baik dan teratur. 
Pentingnya organisasi itu terutama dalam rangka menyatukan kegiatan 
orang-orang bekerja sama serta saling menunjang dalam rangka 
pencapaian tujuan. 
Mengingat pentingnya organisasi, maka disusunlah suatu 
struktur organisasi sehingga dapat secara jelas tugas dan wewenang 
serta tanggung jawab masing-masing orang. Suatu organisasi yang 
mempunyai struktur organisasi yang baik dapat meningkatkan 
penjualan,apabila struktur organisasi tersebut dapat memberikan suatu 
gambaran yang jelas dan terperinci tentang tugas dantanggung jawab 
yang dimiliki masing-masing jabatan dan sub bagian yang terdapat 
dalam organisasi tersebut.  
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B. Hasil Penelitian 
1. Profil Responden 
Profil responden yang telah menjawab pertanyaan sebagaimana 
yang tercantum dalam tabel dibawah ini: 
Tabel 4 
Profil Responden Menurut Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Prosentase 
1 Laki-laki 40 40% 
2 Perempuan 60 60% 
 Jumlah 100 100% 
 
Berdasarkan tabel 4 diatas dapat diketahui bahwa, perempuan 
mendominasi menjadi pembeli yaitu terdapat 60 orang atau 60% dan 
laki-laiki berjumlah 40 atau 40%. 
Tabel 5 
Profil Responden Menurut Umur 
No Umur Jumlah Prosentase 
1 < 20 tahun 10 10% 
2 20-30 tahun 30 30% 
3 30-40 tahun 45 45% 
4 >40 tahun 15 15% 
 Jumlah 100 100% 
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Berdasarkan tabel 5 tersebut dapat diketahui bahwa usia 
responden berbeda-beda diantaranya untuk 30-40 tahun, menduduki  
jumlah terbanyak yaitu 45 atau 45%. 
 
C. Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas  
Uji validitas digunakan untuk mengukur sah atau valid tidaknya 
suatu kuesioner. Suatu kuesioner dinyatakan valid jika pertanyaan 
pada pertanyaan kuesioner mampu mengungkapkan sesuatau yang 
akan diukur oleh kuesioner tersebut Ghozali (2011: 52). Dalam uji 
validitas dapat digunakan SPSS ( Statistical Product and Service 
Solutions). Jika r hitung lebih besar dari r tabel dan nilainya positif, maka 
pertanyaan atau indikator tersebut dinyatakan valid Ghozali (2011: 
53). 
a. Uji Validitas Kualitas Pelayanan 
Jumlah butir pernyataan variabel Kualitas Pelayanan sebanyak 10 
butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau 
tidaknya dengan taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat 
rtabel = 0,361, dari hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut, 
setelah dihitung dengan menggunakan SPSS.22 ternyata ke 10 
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butir pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari thitung> ttabel. 
Dengan demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel Kualitas Pelayanan. 
Adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel Kualitas 
Pelayanan dengan 30 orang non responden ada pada lampiran, 
dan rekap hitung validitas 30 orang non responden selengkapnya 
dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 6 
Hasil Uji Validitas Kualitas Pelayanan 
No. Item r hitung r table keterangan 
1 0,439 0,361 Valid 
2 0,608 0,361 Valid 
3 0,673 0,361 Valid 
4 0,786 0,361 Valid 
5 0,403 0,361 Valid 
6 0,786 0,361 Valid 
7 0,826 0,361 Valid 
8 0,655 0,361 Valid 
9 0,664 0,361 Valid 
10 0,657 0,361 Valid 
Sumber : hasil pengolahan SPSS.22 
Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan nilai r hitung 
variabel Kualitas Pelayanan lebih besar dari r tabel, maka dapat 
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disumpulkan bahwa seluruh item pernyataan Kualitas Pelayanan 
adalah valid. 
b. Uji Validitas Persepsi Harga 
Jumlah butir pernyataan variabel Persepsi Harga sebanyak 10 
butir pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 
responden dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar 
responden terlebih dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau 
tidaknya dengan taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat 
rtabel = 0,361, dari hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut, 
setelah dihitung dengan menggunakan SPSS.22 ternyata ke 10 
butir pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari thitung> ttabel. 
Dengan demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel Persepsi Harga. 
Adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel Persepsi 
Harga dengan 30 orang non responden ada pada lampiran, dan 
rekap hitung validitas 30 orang non responden selengkapnya 
dapat dilihat pada tabel dibawah ini: 
Tabel 7 
Hasil Uji Validitas Persepsi Harga 
No. item r hitung r table keterangan 
1 0,502 0,361 Valid 
2 0,636 0,361 Valid 
3 0,689 0,361 Valid 
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4 0,618 0,361 Valid 
5 0,581 0,361 Valid 
6 0,632 0,361 Valid 
7 0,546 0,361 Valid 
8 0,525 0,361 Valid 
9 0,641 0,361 Valid 
10 0,644 0,361 Valid 
  Sumber: hasil pengolahan SPSS.22 
Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan nilai r hitung 
variabel Persepsi Harga lebih besar dari r tabel, maka dapat 
disumpulkan bahwa seluruh item pernyataan Persepsi Harga 
adalah valid. 
c. Uji Validitas Lokasi 
Jumlah butir pernyataan variabel Lokasi sebanyak 10 butir 
pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih 
dahulu, untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan 
taraf signifikan 0,05 dan (N= 30) maka dapat rtabel = 0,361, dari 
hasil analisis ke 10 butir pernyataan tersebut, setelah dihitung 
dengan menggunakan SPSS.22 ternyata ke 10 butir pernyataan 
dinyatakan valid. Karena hasil dari thitung> ttabel. Dengan demikian 
10 butir pernyataan tersebut layak digunakan untuk 
mengumpulkan data penelitian variabel Lokasi. adapun 
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perhitungan uji validitas item untuk variabel Lokasi dengan 30 
orang non responden ada pada lampiran, dan rekap hitung 
validitas 30 orang non responden selengkapnya dapat dilihat pada 
tabel dibawah ini: 
Tabel 8 
Hasil Uji Validitas Lokasi 
No. item r hitung r table Keterangan 
1 0,609 0,361 Valid 
2 0,497 0,361 Valid 
3 0,843 0,361 Valid 
4 0,767 0,361 Valid 
5 0,735 0,361 Valid 
6 0,816 0,361 Valid 
7 0,648 0,361 Valid 
8 0,841 0,361 Valid 
9 0,421 0,361 Valid 
10 0,623 0,361 Valid 
                     Sumber: hasil pengolahan SPSS.22 
Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan nilai r hitung variabel 
Lokasi lebih besar dari r tabel, maka dapat disumpulkan bahwa seluruh 
item pernyataan Lokasi adalah valid. 
d. Uji Validitas Keputusan Pembelian 
Jumlah butir pernyataan variabel Keputusan Pembelian sebanyak 10 butir 
pernyataan, sebelum dilakukan penelitian kepada 100 responden 
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dilakukan uji validitas dengan 30 orang diluar responden terlebih dahulu, 
untuk mengetahui kuesioner valid atau tidaknya dengan taraf signifikan 
0,05 dan (N= 30) maka dapat rtabel = 0,361, dari hasil analisis ke 10 butir 
pernyataan tersebut, setelah dihitung dengan menggunakan SPSS.22 
ternyata ke 10 butir pernyataan dinyatakan valid. Karena hasil dari thitung> 
ttabel. Dengan demikian 10 butir pernyataan tersebut layak digunakan 
untuk mengumpulkan data penelitian variabel Keputusan Pembelian. 
adapun perhitungan uji validitas item untuk variabel Keputusan 
Pembelian dengan 30 orang non responden ada pada lampiran, dan rekap 
hitung validitas 30 orang non responden selengkapnya dapat dilihat pada 
tabel dibawah ini: 
Tabel 9 
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 
No. Item r hitung r table Keterangan 
1 0,828 0,361 Valid 
2 0,485 0,361 Valid 
3 0,588 0,361 Valid 
4 0,536 0,361 Valid 
5 0,595 0,361 Valid 
6 0,838 0,361 Valid 
7 0,608 0,361 Valid 
8 0,658 0,361 Valid 
9 0,570 0,361 Valid 
10 0,518 0,361 Valid 
         Sumber: hasil pengolahan SPSS.22 
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Berdasarkan tabel diatas dapat disimpulkan nilai r hitung variabel 
keputusan pembelian lebih besar dari r tabel, maka dapat disumpulkan 
bahwa seluruh item pernyataan keputusan pembelian  adalah valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah untuk mengetahui apakah data yang sudah 
terkumpul dapat dipercaya atau tidak(Arikunto, 2010:160). 
a. Reliabilitas Kualitas Pelayanan 
Perhitungan reliabilitas instrumen variabel Kualitas Pelayanan 
dengan perhitungan 30 orang non responden menggunakan program 
SPSS 22 seperti yang tertera pada tabel di bawah ini. Dari perhitungan 
tersebut dengan menggunakan program SPSS 22 diperoleh angka 
Cronbach’s Alpha sebesar 0,776. maka variabel Kualitas Pelayanan 
dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach’s Alpha >0,70 (Ghozali, 
2013:48). 
Tabel 10 
Uji Reliabilitas Kualitas Pelayanan 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
,776 ,888 11 
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b. Reliabilitas Persepsi Harga 
Perhitungan reliabilitas instrumen variabel Persepsi Harga 
dengan perhitungan 30 orang non responden menggunakan program 
SPSS 22 seperti yang tertera pada tabel di bawah ini. Dari perhitungan 
tersebut dengan menggunakan program SPSS 22 diperoleh angka 
Cronbach’s Alpha sebesar 0,749. maka variabel Persepsi Harga 
dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach’s Alpha >0,70 (Ghozali, 
2013:48). 
Tabel 11 
Uji Reliabilitas Persepsi Harga  
 
 
 
 
 
c. Reliabilitas Lokasi 
Perhitungan reliabilitas instrumen variabel Lokasi dengan 
perhitungan 30 orang non responden menggunakan program SPSS 22 
seperti yang tertera pada tabel di bawah ini. Dari perhitungan tersebut 
dengan menggunakan program SPSS 22 diperoleh angka Cronbach’s 
Alpha sebesar 0,765. maka variabel Lokasi dinyatakan reliabel, karena 
nilai Cronbach’s Alpha >0,70 (Ghozali, 2013:48). 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
,749 ,855 11 
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Tabel 12 
Uji Reliabilitas Lokasi 
 
 
 
 
 
 
d. Reliabilitas Keputusan Pembelian 
Perhitungan reliabilitas instrumen variabel Keputusan 
Pembelian dengan perhitungan 30 orang non responden menggunakan 
program SPSS 22 seperti yang tertera pada tabel di bawah ini. Dari 
perhitungan tersebut dengan menggunakan program SPSS 22 
diperoleh angka Cronbach’s Alpha sebesar 0,756. maka variabel 
Keputusan Pembelian dinyatakan reliabel, karena nilai Cronbach’s 
Alpha > 0,70 (Ghozali, 2013:48). 
Tabel 13 
Uji Reliabilitas Keputusan Pembelian  
 
 
 
 
 
 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
,765 ,902 11 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
,756 ,868 11 
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D. Analisis Data 
Teknik analisis data yang digunakan dalam penelitian ini adalah analisis 
korelasi rank spearman, uji signifikansi korelasi rank spearman,  analisis 
korelasi berganda dan uji signifikansi korelasi berganda. Analisis ini 
dilakukan dengan menggunakan program SPSS.22. Dengan hasil sebagai 
berikut : 
1. Analisis Korelasi Rank Spearman 
a. Hubungan Kualitas Pelayanan Dengan Keputusan Pembelian 
Tabel 14 
Uji korelasi Rank Spearman Kualitas Pelayanan dengan 
Keputusan Pembelian 
Correlations 
 
Kualitas 
Pelayanan 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Kualitas Pelayanan Correlation Coefficient 1,000 ,646
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan  
Pembelian 
Correlation Coefficient ,646
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi Rank Spearman 
diperoleh nilai rs sebesar 0,646. Nilai rs sebesar 0,646 lalu 
diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada 
interval 0,600 – 0,799. Hal ini artinya hubungan Kualitas 
Pelayanan dengan Keputusan Pembelian tergolong kuat dan 
bersifat positif artinya apabila Kualitas Pelayanan meningkat maka 
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keputusan pembelian akan meningkat pula. Sebaliknya apabila 
Kualitas Pelayanan menurun maka menurun pula keputusan 
pembeliannya.  
Dari hasil perhitungan Uji signifikansi koefesien Korelasi 
Rank Spearman di atas didapat nilai signifikansi 0,000. Sehingga 
Ho ditolak dan Hi diterima pada α = 1% maka kesimpulannya 
terdapat hubungan yang signifikan antara Kualitas Pelayanan 
dengan keputusan pembelian. 
b.  Hubungan Persepsi Harga Dengan Keputusan Pembelian 
Tabel 15 
Uji korelasi Rank Spearman Persepsi Harga dengan Keputusan 
Pembelian 
Correlations 
 
Persepsi  
Harga 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Persepsi Harga Correlation Coefficient 1,000 ,604
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,604
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi Rank Spearman 
diperoleh nilai rs sebesar 0,604. Nilai rs sebesar 0,604 lalu 
diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada 
interval 0,600 – 0,799. Hal ini artinya hubungan Persepsi Harga 
dengan Keputusan Pembelian tergolong kuat dan bersifat positif 
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artinya apabila Persepsi Harga meningkat maka keputusan 
pembelian akan meningkat pula. Sebaliknya apabila Persepsi Harga 
menurun maka menurun pula keputusan pembeliannya.  
Dari hasil perhitungan Uji signifikansi koefesien Korelasi 
Rank Spearman di atas didapat nilai signifikansi 0,000. Sehingga 
Ho ditolak dan Hi diterima pada α = 1% maka kesimpulannya 
terdapat hubungan yang signifikan antara Persepsi Harga dengan 
keputusan pembelian. 
c. Hubungan Lokasi Dengan Keputusan Pembelian 
Tabel 16 
Uji korelasi Rank Spearman Lokasi dengan Keputusan Pembelian 
 
Correlations 
 Lokasi 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Lokasi Correlation Coefficient 1,000 ,444
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,444
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Berdasarkan hasil perhitungan korelasi Rank Spearman 
diperoleh nilai rs sebesar 0,444. Nilai rs sebesar 0,444 lalu 
diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada 
interval 0,400 – 0,599. Hal ini artinya hubungan Persepsi Kualitas 
dengan Keputusan Pembelian tergolong cukup dan bersifat positif 
artinya apabila Lokasi  meningkat maka keputusan pembelian akan 
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meningkat pula. Sebaliknya apabila Lokasi menurun maka menurun 
pula keputusan pembeliannya. 
Dari hasil perhitungan Uji signifikansi koefesien Korelasi Rank 
Spearman di atas didapat nilai signifikansi 0,000. Sehingga Ho 
ditolak dan Hi diterima pada α = 1% maka kesimpulannya terdapat 
hubungan yang signifikan antara Persepsi Kualitas dengan keputusan 
pembelian.. 
2. Analisis Koefisien Korelasi Berganda 
Untuk mengetahui seberapa besar koefisien korelasi berganda antara 
Variabel Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, dan Lokasi secara simultan 
dengan Keputusan Pembelian. Langkah pertama untuk menghitung 
Korelasi berganda adalah dengan menghitung total variabel independent 
dan dependent menggunakan Korelasi Rank Spearman, Kemudian data 
dimasukan berdasarkan rumus korelasi berganda dibawah ini: 
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      Tabel 17 
Korelasi berganda antara Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, dan 
Lokasi dengan Keputusan Pembelian 
 
   Adapun perhitungan koefisien korelasi berganda adalah sebagai berikut: 
a. Mencari Nilai r3.21 dengan menggunakan rumus: 
 
                                  r3.2 - r3.1 . r1.2 
r3.21 = 
√(1 - r23.1) (1 - r
2
1.2) 
Dimana: 
r3.2 =0,448 
Correlations 
 
Kualitas 
Pelayanan 
Persepsi 
Harga Lokasi 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's 
rho 
Kualitas Pelayanan Correlation 
Coefficient 
1,000 ,423
**
 ,436
**
 ,646
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
Persepsi Harga Correlation 
Coefficient 
,423
**
 1,000 ,448
**
 ,604
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
Lokasi Correlation 
Coefficient 
,436
**
 ,448
**
 1,000 ,444
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 
N 100 100 100 100 
Keputusan 
Pembelian 
Correlation 
Coefficient 
,646
**
 ,604
**
 ,444
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . 
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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r3.1 = 0,436 
r1.2 = 0,423 
                     0,448 – 0,436 × 0,423 
r3.21 = 
  √(1 - 0,190) (1- 0,178) 
   0,448 – 0,184 
r3.21 =  
  √0,815 × 0,822 
 
     0,264 
r3.21   =  
  √0,669 
 
                       0,264 
r3.21=  
  0,817 
 
r3.21 =            0,323  
 
b. Mencari Nilai ry2.1 dengan menggunakan rumus: 
 
                                  ry2 – ry1 . r1.2 
ry2.1 = 
  √(1 - r2y1) (1 - r
2
1.2) 
Dimana: 
ry2 =0,604 
ry1 = 0,646 
r12 = 0,423 
                       0,604 – 0,646 × 0,423 
ry2.1 = 
  √(1 - 0,417) (1 - 0,178) 
 
  0,604 – 0,273 
ry2.1 =  
  √0,583 × 0,822 
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   0,331 
ry2.1 =  
  √0,479 
 
                      0,331 
ry2.1 =  
   0,692 
 
ry2.1 =            0,478 
c. Mencari Nilai ry3.1 dengan menggunakan rumus: 
                     ry3 – ry1 . r1.3 
ry3.1 = 
  √(1 - r2y1) (1 - r
2
1.3) 
Dimana : 
ry3 =0,444 
ry1 = 0,646 
r13 = 0,463 
                       0,444 – 0,646 × 0,463 
ry3.1 = 
  √(1 - 0,417) (1 - 0,214) 
 
   0,444 – 0,299 
ry3.1 =  
  √0,583 × 0,786 
 
 
 
           0,145 
ry3.1 =  
  √0,458 
 
                       0,145 
ry3.1 =  
   0,676 
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ry3.1 =             0,214 
d. Mencari Nilai ry3.12 dengan menggunakan rumus: 
                    ry3.1 – ry2.1 . r32.1 
ry3.12 = 
  √(1 - r2y2.1) (1 - r
2
32.1) 
Dimana : 
ry3.1 =0,214 
ry2.1 = 0,478 
r32.1 = 0,323 
                       0,214 – 0,478 × 0,323 
ry3.12 = 
  √(1 - 0,228) (1 - 0,104) 
 
   0,214 – 0,154 
ry3.12 =  
  √(0,772) (0,896) 
 
 
  0,06 
ry3.12 =  
  √0,691 
 
                        0,06 
ry3.12 =  
    0,831 
 
ry3.12 =             0,072 
e. Mencari Nilai Korelasi Berganda (R) dengan menggunakan rumus : 
(1-R
2
y.123) = (1 - r
2
y1) (1 - r
2
y2.1) (1 - r
2
y3.12) 
Dimana : 
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ry1 = 0,646 
ry2.1   = 0,478 
ry3.12  = 0,323 
(1-R
2
y.123) = (1 - r
2
y1) (1 - r
2
y2.1) (1 - r
2
y3.12) 
(1-R
2
y.123) = (1 – 0,646
2
) (1 – 0,2992) (1 – 0,3232) 
(1-R
2
y.123) = (1 – 0,417) (1 – 0,089) (1 – 0,103) 
(1-R
2
y.123) = (0,583) (0,911) (0,989) 
(1-R
2
y.123) = (0,525) 
              R = (1 – 0,5252) 
R = (1 – 0,275) 
R = 0,725 
Dari hasil perhitungan korelasi berganda diatas diperoleh nilai R 
= 0,725. Nilai sebesar 0,725 berada di interval koefisien korelasi 
0,600 – 0,799 hal ini artinya menunjukan hubungan yang tergolong 
kuat antara variabel Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, dan Lokasi 
secara simultan dengan Keputusan Pembelian. Hubungan Kualitas 
Pelayanan, Persepsi Harga, dan Lokasi secara simultan dengan 
Keputusan Pembelian bersifat positif, Artinya apabila Kualitas 
Pelayanan, Persepsi Harga, dan Lokasi mengalami peningkatan  
secara bersama-sama maka keputusan pembelian akan meningkat 
pula. Sebaliknya apabila Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, dan 
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Lokasi mengalami penurunan secara bersama- sama maka keputusan 
pembeliannya menurun pula. 
3. Uji signifikansi koefisien korelasi berganda  
5) Menentukan H0 dan Hi 
Ho : ρ = 0 Menyatakan  tidak terdapat hubungan yang signifikan antara 
Kualitas Pelayanan(X1), Persepsi Harga(X2), dan Lokasi(X3) 
secara bersama sama dengan Keputusan Pembelian(Y) di 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal. 
Hi : ρ  0 Menyatakan terdapat hubungan yang signifikan antara Kualitas 
Pelayanan(X1), Persepsi Harga(X2), dan Lokasi(X3) secara 
bersama sama dengan Keputusan Pembelian(Y) di Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal. 
6) Dipilih level of significant (95%) α = 5% = 0,05 
7) Kriteria Pengujian Hipotesis 
Jika Fhitung > Ftabel, maka H0 ditolak 
Jika Fhitung < Ftabel, maka H0 diterima 
8) Untuk menguji koefisien korelasi berganda, uji statistiknya menggunakan 
rumus umum uji F sebagai berikut: 
)1/()1(
/
 
2
2
0


knR
kR
F  
)13100/()725,01(
3/725,0
 
2
2
0

F
 
96/525,0
3/525,0
 0 F
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0049,0
175,0
 0 F  
71,35 0 F  
 
 
 
                 
   Daerah terima      Daerah Tolak  
 
                                                                                Ftabel= 2,70 Fhitung= 35,71 
Dari hasil uji signifikansi koefisien korelasi berganda diatas dapat nilai 
Fhitung sebesar 35,71 selanjutnya dibandingkan dengan nilai Ftabel dengan 
dk pembilang =2 dan dk penyebut =97 dengan taraf kesalahan 5%, maka 
nilai Ftabel sebesar  2,70. Karena Fhitung>Ftabel (35,71 > 2,70) Artinya ada 
hubungan yang signifikan antara Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga dan 
Lokasi secara simultan dengan Keputusan Pembelian. Sehingga hipotesis 
yang menyatakan bahwa “terdapat hubungan yang signifikan anatara 
Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga dan Lokasi secara simultan dengan 
Keputusan Pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
Kabutpaten Tegal” atau hipotesis keempat terbukti kebenarannya. 
4. Analisis Koefisien Determinasi 
 Koefisien Determinasi digunakan untuk mengetahui besar kecilnya 
kontribusi (sumbangan langsung) Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga 
dan Lokasi secara bersama-sama dengan Keputusan Pembelian di 
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Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal. Adapun 
perhitungan koefisien determinasi sebagai berikut: 
 
D = r
2 
x 100% 
    = 0,725
2 
x 100% 
  = 0,525 x 100% 
   = 52,5% 
 Dari hasil perhitungan nilai r
2
 sebesar 0,525. Nilai r
2
 tersebut 
mengandung arti bahwa total Keputusan Pembelian yang di sebabkan oleh 
Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga dan Lokasi sebesar 52,5% sedangkan 
sisanya yaitu 47,5% di pengaruhi faktor lain yang tidak bisa di jelaskan 
dalam penelitian ini. 
E. Pembahasan  
1. Berdasarkan hasil perhitungan korelasi Rank Spearman Variabel Kualitas 
Pelayanan dengan Keputusan Pembelian diperoleh nilai korelasi atau rs 
sebesar 0,646 yang berarti kuat dan bersifat positif. Nilai rs sebesar 0,646 
lalu diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada 
interval 0,600 – 0,799. Dengan nilai signifikannya 0,000. Sehingga Ho 
ditolak dan Hi diterima pada taraf α = 1%.  
Hal ini artinya variabel Kualitas Pelayanan Kuat dalam keterlibatanya 
dengan keputusan Pembelian yang dilakukan oleh masyarakat di 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal. Ini berarti 
Kualitas Pelayanan meningkat maka keputusan pembelian akan 
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meningkat pula. Sebaliknya apabila Kualitas Pelayanan menurun maka 
menurun pula keputusan pembeliannya. 
 Dan ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Michell 
Suwariyanti Yonathan dan Ign. Sukirno bahwa terdapat hubungan yang 
positif dan signifikan antara Persepsi Kualitas dengan Keputusan 
pembelian. 
2. Berdasarkan hasil perhitungan korelasi Rank Spearman Variabel Persepsi 
Harga dengan Keputusan Pembelian diperoleh nilai rs sebesar 0,604 yang 
berarti kuat dan bersifat positif. Nilai rs sebesar 0,604 lalu 
diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 
0,600 – 0,799. Dengan nilai signifikannya 0,000. Sehingga Ho ditolak 
dan Hi diterima pada α = 1%. 
Hal ini artinya variabel Persepsi Harga Kuat dalam keterlibatanya dengan 
keputusan Pembelian yang dilakukan oleh masyarakat di Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal. Ini berarti Persepsi Harga 
meningkat maka keputusan pembelian akan meningkat pula. Sebaliknya 
apabila Persepsi Harga menurun maka menurun pula keputusan 
pembeliannya. 
Dan ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Charlie Bernando 
Halomoan Samosir dan Arief Bowo Prayoga K, bahwa terdapat 
hubungan yang positif dan signifikan antara Persepsi Harga dengan 
Keputusan pembelian. 
3. Berdasarkan hasil perhitungan korelasi Rank Spearman Variabel Lokasi 
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dengan Keputusan Pembelian diperoleh nilai rs sebesar 0,444 yang 
berarti cukup dan bersifat positif. Nilai rs sebesar 0,444 lalu 
diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada interval 
0,400 – 0,599. Dengan nilai signifikannya 0,000.  Sehingga Ho ditolak 
dan Hi diterima pada α = 1%.  
Hal ini artinya variabel Lokasi Kuat dalam keterlibatanya dengan 
keputusan Pembelian yang dilakukan oleh masyarakat di Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) Kabutpaten Tegal. Ini berarti Lokasi meningkat 
maka keputusan pembelian akan meningkat pula. Sebaliknya apabila 
Persepsi Harga menurun maka menurun pula keputusan pembeliannya. 
Dan ini sama dengan penelitian yang dilakukan oleh Septhani Rebeka 
Larosa dan Dr Y. Sugiarto PH, SU bahwa terdapat hubungan yang positif 
dan signifikan antara Lokasi dengan Keputusan pembelian. 
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BAB V 
KESIMPULAN DAN SARAN 
A. Kesimpulan 
 Berdasarkan hasil penelitian dan pembahasan dapat di simpulkan sebagai 
berikut: 
1. Terdapat hubungan yang Kuat, positif, dan signifikan variabel Kualitas 
Pelayanan dibuktikan dengan hasil nilai rs atau rsxy sebesar 0,646. Nilai rsxy 
sebesar 0,646 lalu diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada 
pada interval 0,600 – 0,799. Hal itu diartikan hubungan Kualitas Pelayanan 
dengan Keputusan Pembelian tergolong Kuat dan signifikan sebesar (0,000) 
< 0,05, H0 tolak, H1 diterima. Artinya terdapat hubungan yang signifikan 
antara Kualitas Pelayanan dengan Keputusan Pembelian, apabila Kualitas 
Pelayanan meningkat maka Keputusan Pembelian akan meningkat pula. 
2. Terdapat hubungan yang Kuat, positif, dan signifikan variabel Persepsi 
Harga dibuktikan dengan hasil nilai rs atau rsxy sebesar 0,604. Nilai rsxy 
sebesar 0,604 lalu diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada 
pada interval 0,600 – 0,799. Hal itu diartikan hubungan Persepsi Harga 
dengan Keputusan Pembelian tergolong Kuat dan signifikan sebesar (0,000) 
< 0,05, H0 tolak, H1 diterima. Artinya terdapat hubungan yang signifikan 
antara Persepsi Harga dengan Keputusan Pembelian, apabila Persepsi Harga 
meningkat maka Keputusan Pembelian akan meningkat pula. 
3. Terdapat hubungan yang cukup, positif, dan signifikan variabel Lokasi 
dibuktikan dengan hasil nilai rs atau rsxy sebesar 0,444. Nilai rsxy sebesar 
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0,444 lalu diinterprestasikan dengan tabel interprestasi nilai r berada pada 
interval 0,400 – 0,599. Hal itu diartikan hubungan Lokasi dengan Keputusan 
Pembelian tergolong cukup dan signifikan sebesar (0,000) < 0,05, H0 tolak, 
H1 diterima. Artinya terdapat hubungan yang signifikan antara Lokasi 
dengan Keputusan Pembelian, apabila Lokasi meningkat maka Keputusan 
Pembelian akan meningkat pula. 
4. Terdapat hubungan yang cukup, positif dan signifikan variabel Kualitas 
Pelayanan, Persepsi Harga, dan Lokasi secara bersama-sama mempunyai 
hubungan dengan Keputusan Pembelian. Dibuktikan dengan nilai R = 0, 
725. Karena berada di interval koefisien korelasi 0,600 – 0,799 dengan 
demikian menunjukan hubungan yang cukup kuat antara variabel Kualitas 
Pelayanan, Persepsi Harga, dan Lokasi dengan Keputusan Pembelian. 
F test didapat nilai Fhitung sebesar 35,71 dengan probabilitas 0,000. Karena 
probabilitas jauh lebih kecil dari 0,05, maka variabel Kualitas Pelayanan, 
Persepsi Harga, dan Lokasi secara bersama-sama berpengaruh signifikan 
dengan Keputusan Pembelian, artinya H0 ditolak, H1 diterima. 
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B. Saran 
Berdasarkan hasil pembahasan dan kesimpulan yang diperoleh maka dapat 
disarankan sebagai berikut: 
1. Disarankan bagi perusahaan untuk selalu memperhatikan kualitas pelayanan 
dan harga, sehingga konseumen tidak kecewa. dengan melakukan riset 
secara terus-menerus untuk mengetahui perkembangan dan keinginan 
masyarakat, karena dari hasil penelitian yang telah di lakukan di ketahui 
bahwa Kualitas Pelayanan dan Persepsi Harga tergolong kuat menarik minat 
konsumen, dan lokasi mempunyai hubungan yang cukup dengan keputusan 
pembelian. 
2. Rumah Makan Sahabat (Mas Imron) diharapkan mampu menjaga kualitas 
dengan tidak menaikan harga yang terlalu tinggi, karena ketatnya 
persaingan dengan banyaknya pesaing yang menawarkan harga dan kualitas 
yang hampir cenderung sama. 
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Lampiran 1 
Kuesioner Hubungan Persepsi Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga dan 
Lokasi dengan Keputusan Pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) Kabupaten Tegal 
Responden Yang Terhormat, 
Dalam rangka penyusunan skripsi yang memjadi salah satu syarat untuk 
menyelesaikan Program Sarjana (S1) pada Fakultas Ekonomi Universitas 
Pancasakti Tegal, maka saya mohon kesediaan saudara untuk menjawab beberapa 
pernyataan pada kuesioner berikut ini. 
Kuesioner ini bertujuan untuk mendapatkan informasi mengenai Hubungan 
Persepsi Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga dan Lokasi dengan Keputusan 
Pembelian di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Kabupaten Tegal. Identitas 
saudara akan saya jaga kerahasiaanya sesuai dengan kode etik penelitian. Saya 
ucapkan terimakasih atas kesediaan saudara dalam meluangkan waktu untuk 
mengisi kuesioner ini. 
 
 
Hormat Saya,   
 
Fahmi Ananda 
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DATA RESPONDEN 
 
1. No. Kuesioner  :    (diisi petugas) 
2. Nama   :    (boleh tidak diisi) 
3. Usia   : 
a) <20 tahun 
b) 20-30 tahun 
c) >31 tahun 
Petunjuk Pengisian 
1. Jawablah masing-masing pernyataan dibawah ini sesuai dengan penilaian 
Saudara mengenai “Hubungan Persepsi Kualitas Pelayanan, Persepsi 
Harga dan Lokasi dengan Keputusan Pembelian di Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) Kabupaten Tegal” 
2. Pilihlah salah satu jawaban dari kelima alternative jawaban yang sesuai 
dengan cara memberikan tanda centang (√) pada salah satu kolom pada 
jawaban yang tersedia. 
3. Keterangan jawaban sebagai berikut: 
STS  : Sangat Tidak Setuju 
TS  : Tidak Setuju 
N  : Netral 
S  : Setuju 
SS  : Sangat Setuju 
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A. Variabel Keputusan Pembelian 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Warung Makan Sahabat (Mas Imron) dapat 
memenuhi kebutuhan makan anda 
     
2 Makanan di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
sesuai dengan keinginan anda 
     
3 anda mendapat informasi tentang Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) pada saat berkomunikasi 
dengan teman, saudara dll. 
     
4 anda mencari informasi tentang produk Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) karena anda tertarik 
dari pengalaman konsumen lain 
     
5 Makanan yang anda inginkan hanya ada di Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) 
     
6 Makan di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
menjadi pilihan anda  
     
7 Anda memilih Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) karena rasa makanannya yang khas 
     
8 Anda membeli makanan di Warung Makan Sahabat 
(Mas Imron) lebih dari satu menu 
     
9 Makanan di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
anda yakini memiliki kualitas yang bagus 
     
10 Anda merasa puas saat membeli Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) 
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B. Variabel Persepsi Kualitas Pelayanan 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Makanan di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
memiliki rasa yang cukup baik dengan porsi yang 
sedang 
     
2 Kualitas dan pelengkap bahan baku di Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) sudah cukup baik 
     
3 Warung Makan Sahabat (Mas Imron) memberikan 
jaminan penukaran produk apabila salah 
memberikan pesanan 
     
4 
 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) memiliki 
ciri khas tersendiri 
     
5 Anda merasa cukup puas dengan makanan yang 
disajikan di Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
     
6 Rasa makanan dari Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) tahan lama saat dibawa pulang 
     
7 Pelayan tanggap dalam melayani keluhan 
Pelanggan   
     
8 Penanganan yang cepat jika ada kesalahan 
Penyajian di  Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) 
     
9 Warung Makan Sahabat (Mas Imron) memberikan 
tampilan yang unik dan menarik 
     
10 Warung Makan Sahabat (Mas Imron) selalu 
mengedapankan kualitas rasanya 
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C. Variabel Persepsi Harga 
 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Harga makanan di  Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) sesuai dengan rasanya 
     
2 Makanan yang dijual di Warung Makan Sahabat 
(Mas Imron) sesuai dengan daya beli konsumen 
     
3 Harga  Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
sudah sesuai dengan kualitas yang diberikan  
     
4 Harga di  Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
sesuai dengan pelayanan yang diberi 
     
5 Pelayanan di  Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) sudah cukup baik 
     
6 Anda merasa puas makan di Warung Makan 
Sahabat (Mas Imron) 
     
7 Harga Produk sesuai seperti yang diinformasikan        
8 Warung Makan Sahabat (Mas Imron) mempunyai 
reputasi yang baik 
     
9 Warung Makan Sahabat (Mas Imron)  menerima 
kritikan dan saran dari konsumen  
     
 10 Warung Makan Sahabat (Mas Imron)  sudah 
cukup dengan kualitas rasanya 
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D. Variabel Lokasi 
No Pernyataan SS S N TS STS 
1 Warung Makan Sahabat (Mas Imron) Mudah 
dijangkau 
     
2 Warung Makan Sahabat (Mas Imron) dapat 
dilihat dari tepi jalan  
     
3 Banyak orang yang lalu lalang di sekitar Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) 
     
4 
 
Jalan di sekitar Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) bebas dari kepadatan dan kemacetan 
     
5 Tempat parkir di Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) luas 
     
6 Area sekitar dari Warung Makan Sahabat (Mas 
Imron) Aman dari pencurian 
     
7 Adanya tempat yang bisa jadi perluasan usaha 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
     
8 Adanya tempat pendukung disekitar Warung 
Makan Sahabat (Mas Imron) yang menjadi faktor 
pembelian 
     
9 Lokasi Warung Makan Sahabat (Mas Imron) 
tergolong aman dari para pesaing 
     
10 
 
Warung Makan Sahabat (Mas Imron) sudah 
memenuhi peraturan yang ditetapkan pemerintah 
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Lampiran 2 
 
Data Validitas dan Reliabilitas  Variabel Kualitas Pelayanan 
No 
Responden 
Data Variabel Kualitas Pelayanan Jumlah 
Skor 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 
1 3 3 3 4 4 4 3 3 3 3 30 
2 4 3 4 4 4 4 4 4 4 3 34 
3 3 3 2 3 3 3 2 3 3 3 25 
4 5 3 5 3 3 3 3 4 3 3 30 
5 5 4 5 4 3 4 4 3 3 3 33 
6 4 4 3 3 3 3 3 4 4 3 30 
7 3 3 2 3 4 3 2 4 4 3 28 
8 4 3 2 3 4 3 2 2 3 3 25 
9 4 3 2 3 4 3 2 2 3 3 25 
10 3 3 2 4 4 4 2 2 2 3 26 
11 3 3 3 3 4 3 3 4 3 3 29 
12 3 3 3 3 4 3 4 3 3 4 30 
13 2 4 3 3 2 3 3 2 2 2 24 
14 2 4 3 3 2 3 3 2 4 4 28 
15 3 4 5 4 3 4 5 4 5 5 39 
16 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
17 4 4 4 4 4 4 5 5 5 5 40 
18 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 39 
19 5 4 4 4 4 4 3 3 3 4 33 
20 4 3 5 4 4 4 5 2 3 5 35 
21 5 4 4 5 5 5 5 4 4 4 40 
22 4 5 4 5 4 5 4 4 4 4 39 
23 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 37 
24 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 35 
25 3 4 3 5 5 5 3 4 4 4 37 
26 4 5 5 4 4 4 4 3 3 3 35 
27 4 5 5 4 4 4 3 3 3 3 34 
28 5 5 4 3 5 3 4 4 3 3 34 
29 4 5 5 4 3 4 4 4 4 3 36 
30 2 4 4 3 4 3 2 4 4 2 30 
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Lampiran 3 
Hasil Validitas Variabel Kualitas Pelayanan 
Correlations 
 Item1 Item2 Item3 Item4 Item5 Item6 Item7 Item8 Item9 Item10 Skor 
Item1 Pearson 
Correlation 
1 ,243 ,445
*
 ,318 ,373
*
 ,318 ,401
*
 ,258 ,027 ,213 ,439
*
 
Sig. (2-tailed)  ,195 ,014 ,086 ,042 ,086 ,028 ,169 ,888 ,259 ,015 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item2 Pearson 
Correlation 
,243 1 ,539
**
 ,446
*
 ,065 ,446
*
 ,399
*
 ,343 ,304 ,107 ,608
**
 
Sig. (2-tailed) ,195  ,002 ,014 ,732 ,014 ,029 ,064 ,103 ,574 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item3 Pearson 
Correlation 
,445
*
 ,539
**
 1 ,389
*
 -,026 ,389
*
 ,679
**
 ,328 ,251 ,264 ,673
**
 
Sig. (2-tailed) ,014 ,002  ,033 ,892 ,033 ,000 ,077 ,181 ,159 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item4 Pearson 
Correlation 
,318 ,446
*
 ,389
*
 1 ,420
*
 
1,000
**
 
,537
**
 ,303 ,341 ,497
**
 ,786
**
 
Sig. (2-tailed) ,086 ,014 ,033  ,021 ,000 ,002 ,103 ,065 ,005 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item5 Pearson 
Correlation 
,373
*
 ,065 -,026 ,420
*
 1 ,420
*
 ,148 ,321 ,097 ,199 ,403
*
 
Sig. (2-tailed) ,042 ,732 ,892 ,021  ,021 ,435 ,083 ,609 ,291 ,027 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item6 Pearson 
Correlation 
,318 ,446
*
 ,389
*
 
1,000
**
 
,420
*
 1 ,537
**
 ,303 ,341 ,497
**
 ,786
**
 
Sig. (2-tailed) ,086 ,014 ,033 ,000 ,021  ,002 ,103 ,065 ,005 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item7 Pearson 
Correlation 
,401
*
 ,399
*
 ,679
**
 ,537
**
 ,148 ,537
**
 1 ,407
*
 ,461
*
 ,683
**
 ,826
**
 
Sig. (2-tailed) ,028 ,029 ,000 ,002 ,435 ,002  ,026 ,010 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item8 Pearson 
Correlation 
,258 ,343 ,328 ,303 ,321 ,303 ,407
*
 1 ,717
**
 ,229 ,655
**
 
Sig. (2-tailed) ,169 ,064 ,077 ,103 ,083 ,103 ,026  ,000 ,224 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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Item9 Pearson 
Correlation 
,027 ,304 ,251 ,341 ,097 ,341 ,461
*
 ,717
**
 1 ,547
**
 ,664
**
 
Sig. (2-tailed) ,888 ,103 ,181 ,065 ,609 ,065 ,010 ,000  ,002 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item10 Pearson 
Correlation 
,213 ,107 ,264 ,497
**
 ,199 ,497
**
 ,683
**
 ,229 ,547
**
 1 ,657
**
 
Sig. (2-tailed) ,259 ,574 ,159 ,005 ,291 ,005 ,000 ,224 ,002  ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Skor Pearson 
Correlation 
,439
*
 ,608
**
 ,673
**
 ,786
**
 ,403
*
 ,786
**
 ,826
**
 ,655
**
 ,664
**
 ,657
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,015 ,000 ,000 ,000 ,027 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 4 
  
Hasil Reliabilitas Kualitas Pelayanan 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
,776 ,888 11 
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Lampiran 5 
Data Validitas dan Reliabilitas Variabel Persepsi Harga 
No Data variabel Persepsi harga Jumlah 
Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Skor 
1 5 4 5 3 4 3 3 3 4 4 38 
2 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 45 
3 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 45 
4 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3 36 
5 4 2 4 4 3 4 3 4 4 4 36 
6 4 3 3 4 3 3 3 3 3 3 32 
7 4 4 5 4 5 4 4 3 4 4 41 
8 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
9 5 3 4 5 3 3 3 4 5 4 39 
10 5 2 4 3 2 3 3 3 3 3 31 
11 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 30 
12 5 3 4 4 3 3 4 4 4 3 37 
13 5 4 5 4 4 3 5 4 5 2 41 
14 5 4 5 3 4 3 5 3 4 2 38 
15 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 45 
16 5 4 5 5 4 5 4 4 4 5 45 
17 4 3 4 4 3 4 4 3 4 3 36 
18 4 3 3 3 4 3 3 4 3 3 33 
19 4 3 4 4 4 4 3 3 3 3 35 
20 4 4 3 4 4 4 3 3 3 3 35 
21 4 3 3 4 4 4 4 4 4 3 37 
22 4 3 3 4 4 4 4 4 4 4 38 
23 5 4 4 4 4 3 4 3 4 3 38 
24 4 4 5 3 3 3 4 4 3 3 36 
25 5 4 5 4 4 3 3 4 4 3 39 
26 4 4 4 4 3 3 4 3 4 4 37 
27 4 4 5 4 4 3 4 4 4 3 39 
28 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 38 
29 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 38 
30 4 4 5 3 4 4 5 4 5 4 42 
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Lampiran 6 
Hasil Validitas Persepsi Harga 
Correlations 
 Item1 Item2 Item3 Item4 Item5 Item6 Item7 Item8 Item9 Item10 Skor 
Item1 Pearson 
Correlation 
1 ,161 ,554
**
 ,384
*
 ,068 ,120 ,155 ,115 ,376
*
 ,189 ,502
**
 
Sig. (2-tailed)  ,394 ,001 ,036 ,720 ,528 ,413 ,544 ,040 ,317 ,005 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item2 Pearson 
Correlation 
,161 1 ,507
**
 ,130 ,642
**
 ,126 ,484
**
 ,295 ,290 ,217 ,636
**
 
Sig. (2-tailed) ,394  ,004 ,492 ,000 ,506 ,007 ,113 ,120 ,250 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item3 Pearson 
Correlation 
,554
**
 ,507
**
 1 ,178 ,299 ,213 ,463
**
 ,179 ,460
*
 ,276 ,689
**
 
Sig. (2-tailed) ,001 ,004  ,347 ,109 ,259 ,010 ,343 ,011 ,139 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item4 Pearson 
Correlation 
,384
*
 ,130 ,178 1 ,172 ,633
**
 ,025 ,272 ,328 ,540
**
 ,618
**
 
Sig. (2-tailed) ,036 ,492 ,347  ,364 ,000 ,896 ,146 ,076 ,002 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item5 Pearson 
Correlation 
,068 ,642
**
 ,299 ,172 1 ,314 ,333 ,239 ,265 ,208 ,581
**
 
Sig. (2-tailed) ,720 ,000 ,109 ,364  ,091 ,072 ,204 ,156 ,270 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item6 Pearson 
Correlation 
,120 ,126 ,213 ,633
**
 ,314 1 ,167 ,223 ,117 ,697
**
 ,632
**
 
Sig. (2-tailed) ,528 ,506 ,259 ,000 ,091  ,377 ,237 ,539 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item7 Pearson 
Correlation 
,155 ,484
**
 ,463
**
 ,025 ,333 ,167 1 ,241 ,585
**
 -,034 ,546
**
 
Sig. (2-tailed) ,413 ,007 ,010 ,896 ,072 ,377  ,199 ,001 ,860 ,002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item8 Pearson 
Correlation 
,115 ,295 ,179 ,272 ,239 ,223 ,241 1 ,384
*
 ,340 ,525
**
 
Sig. (2-tailed) ,544 ,113 ,343 ,146 ,204 ,237 ,199  ,036 ,066 ,003 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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Item9 Pearson 
Correlation 
,376
*
 ,290 ,460
*
 ,328 ,265 ,117 ,585
**
 ,384
*
 1 ,221 ,641
**
 
Sig. (2-tailed) ,040 ,120 ,011 ,076 ,156 ,539 ,001 ,036  ,241 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item10 Pearson 
Correlation 
,189 ,217 ,276 ,540
**
 ,208 ,697
**
 -,034 ,340 ,221 1 ,644
**
 
Sig. (2-tailed) ,317 ,250 ,139 ,002 ,270 ,000 ,860 ,066 ,241  ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Skor Pearson 
Correlation 
,502
**
 ,636
**
 ,689
**
 ,618
**
 ,581
**
 ,632
**
 ,546
**
 ,525
**
 ,641
**
 ,644
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,005 ,000 ,000 ,000 ,001 ,000 ,002 ,003 ,000 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 7 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Hasil Reliabilitas Persepsi Harga 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
,749 ,855 11 
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Lampiran 8 
Data Validitas dan Reliabilitas Variabel Lokasi 
No Data variabel Lokasi jumlah 
Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Skor 
1 3 3 2 1 2 2 2 2 3 2 22 
2 3 2 3 2 2 2 2 2 4 2 24 
3 1 3 3 3 3 1 2 1 3 1 21 
4 3 3 3 4 2 3 3 3 3 3 30 
5 3 3 2 2 2 2 2 2 3 1 22 
6 4 2 3 4 3 4 4 3 2 3 32 
7 2 2 4 5 4 4 4 4 2 4 35 
8 2 2 3 2 2 3 2 4 2 3 25 
9 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 38 
10 2 2 4 3 3 4 4 3 2 3 30 
11 2 3 2 2 2 3 3 2 2 2 23 
12 2 4 2 2 3 3 2 3 4 2 27 
13 3 3 3 4 4 4 4 4 3 4 36 
14 2 2 2 2 1 2 2 1 2 1 17 
15 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39 
16 2 3 4 3 2 4 4 4 3 4 33 
17 2 2 1 2 2 1 4 2 3 1 20 
18 2 2 2 3 3 1 3 2 3 2 23 
19 3 2 2 2 2 2 3 2 4 1 23 
20 3 3 2 2 3 2 3 3 3 1 25 
21 2 2 2 2 3 2 3 2 3 1 22 
22 3 2 1 1 2 2 2 2 2 1 18 
23 2 2 2 2 2 2 3 2 2 3 22 
24 2 2 2 2 3 2 3 3 2 1 22 
25 2 2 2 2 2 2 3 2 2 2 21 
26 1 2 2 1 1 2 2 1 2 2 16 
27 4 4 4 2 4 4 4 3 4 3 36 
28 2 3 2 1 2 3 2 2 2 4 23 
29 2 3 3 2 2 3 2 2 2 5 26 
30 2 4 2 1 2 2 1 1 2 5 22 
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Lampiran 9 
Hasil Validitas Variabel Lokasi 
Correlations 
 Item1 Item2 Item3 Item4 Item5 Item6 Item7 Item8 Item9 Item10 Skor 
Item1 Pearson 
Correlation 
1 ,370
*
 ,331 ,330 ,411
*
 ,417
*
 ,353 ,475
**
 ,522
**
 ,161 ,609
**
 
Sig. (2-tailed)  ,044 ,074 ,075 ,024 ,022 ,056 ,008 ,003 ,395 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item2 Pearson 
Correlation 
,370
*
 1 ,338 ,085 ,333 ,329 -,087 ,234 ,483
**
 ,453
*
 ,497
**
 
Sig. (2-tailed) ,044  ,068 ,655 ,072 ,076 ,649 ,214 ,007 ,012 ,005 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item3 Pearson 
Correlation 
,331 ,338 1 ,689
**
 ,539
**
 ,746
**
 ,476
**
 ,651
**
 ,271 ,603
**
 ,843
**
 
Sig. (2-tailed) ,074 ,068  ,000 ,002 ,000 ,008 ,000 ,148 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item4 Pearson 
Correlation 
,330 ,085 ,689
**
 1 ,629
**
 ,526
**
 ,664
**
 ,662
**
 ,214 ,345 ,767
**
 
Sig. (2-tailed) ,075 ,655 ,000  ,000 ,003 ,000 ,000 ,257 ,062 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item5 Pearson 
Correlation 
,411
*
 ,333 ,539
**
 ,629
**
 1 ,434
*
 ,553
**
 ,626
**
 ,375
*
 ,241 ,735
**
 
Sig. (2-tailed) ,024 ,072 ,002 ,000  ,017 ,002 ,000 ,041 ,199 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item6 Pearson 
Correlation 
,417
*
 ,329 ,746
**
 ,526
**
 ,434
*
 1 ,529
**
 ,731
**
 ,036 ,654
**
 ,816
**
 
Sig. (2-tailed) ,022 ,076 ,000 ,003 ,017  ,003 ,000 ,849 ,000 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item7 Pearson 
Correlation 
,353 -,087 ,476
**
 ,664
**
 ,553
**
 ,529
**
 1 ,628
**
 ,184 ,136 ,648
**
 
Sig. (2-tailed) ,056 ,649 ,008 ,000 ,002 ,003  ,000 ,330 ,474 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item8 Pearson 
Correlation 
,475
**
 ,234 ,651
**
 ,662
**
 ,626
**
 ,731
**
 ,628
**
 1 ,271 ,420
*
 ,841
**
 
Sig. (2-tailed) ,008 ,214 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  ,148 ,021 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
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Item9 Pearson 
Correlation 
,522
**
 ,483
**
 ,271 ,214 ,375
*
 ,036 ,184 ,271 1 -,101 ,421
*
 
Sig. (2-tailed) ,003 ,007 ,148 ,257 ,041 ,849 ,330 ,148  ,596 ,020 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item1
0 
Pearson 
Correlation 
,161 ,453
*
 ,603
**
 ,345 ,241 ,654
**
 ,136 ,420
*
 -,101 1 ,623
**
 
Sig. (2-tailed) ,395 ,012 ,000 ,062 ,199 ,000 ,474 ,021 ,596  ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Skor Pearson 
Correlation 
,609
**
 ,497
**
 ,843
**
 ,767
**
 ,735
**
 ,816
**
 ,648
**
 ,841
**
 ,421
*
 ,623
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,005 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 ,020 ,000  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Lampiran 10 
 
Hasil Reliabilitas Variabel Lokasi 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
,765 ,902 11 
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Lampiran 11 
Data Validitas dan Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian 
No Data Variabel Keputusan Pembelian jumlah 
Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Skor 
1 4 4 3 3 4 3 4 4 3 5 37 
2 4 4 4 3 4 5 4 3 4 5 40 
3 5 4 5 5 5 4 2 3 3 5 41 
4 4 4 4 4 3 3 3 3 3 3 34 
5 4 4 4 5 5 3 3 3 3 3 37 
6 4 4 5 5 5 5 5 3 5 4 45 
7 4 5 4 3 4 5 4 5 3 5 42 
8 5 4 5 4 3 5 5 4 3 5 43 
9 5 5 3 3 3 5 5 4 4 3 40 
10 3 3 3 3 4 5 3 4 4 4 36 
11 4 4 4 3 4 5 3 4 3 3 37 
12 4 4 4 5 4 4 4 4 4 3 40 
13 5 3 5 4 3 3 3 4 4 3 37 
14 4 4 4 4 4 4 4 5 4 2 39 
15 3 5 3 3 3 3 3 3 3 4 33 
16 5 3 4 4 4 4 4 3 4 3 38 
17 4 4 4 4 3 5 4 3 3 4 38 
18 4 4 4 4 5 4 4 4 4 1 38 
19 4 4 3 4 5 4 5 4 4 3 40 
20 4 3 4 4 4 4 3 4 3 5 38 
21 4 4 5 4 5 4 3 4 3 3 39 
22 3 3 4 3 4 3 3 4 3 3 33 
23 3 3 4 3 2 3 3 4 3 5 33 
24 3 3 4 3 2 3 3 4 3 2 30 
25 4 5 5 4 5 4 4 4 3 4 42 
26 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
27 3 3 3 2 3 2 3 4 2 3 28 
28 2 3 3 3 2 2 4 3 3 3 28 
29 4 5 5 5 3 3 4 4 2 3 38 
30 4 4 4 4 5 5 4 4 4 3 41 
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Lampiran 12 
Hasil Validitas Keputusan Pembelian 
Correlations 
 Item1 Item2 Item3 Item4 Item5 Item6 Item7 Item8 Item9 Item10 Skor 
Item1 Pearson 
Correlation 
1 ,278 ,541
**
 ,400
*
 ,366
*
 ,636
**
 ,504
**
 ,488
**
 ,493
**
 ,379
*
 ,828
**
 
Sig. (2-tailed)  ,137 ,002 ,029 ,047 ,000 ,004 ,006 ,006 ,039 ,000 
N 30 30 30     30 30 30 30 30 30 30 30 
Item2 Pearson 
Correlation 
,278 1 -,081 ,276 ,339 ,518
**
 -,032 ,262 ,366
*
 ,222 ,485
**
 
Sig. (2-tailed) ,137  ,669 ,140 ,067 ,003 ,866 ,162 ,047 ,239 ,007 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item3 Pearson 
Correlation 
,541
**
 -,081 1 ,150 ,337 ,354 ,533
**
 ,361
*
 ,095 ,291 ,588
**
 
Sig. (2-tailed) ,002 ,669  ,429 ,068 ,055 ,002 ,050 ,618 ,119 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item4 Pearson 
Correlation 
,400
*
 ,276 ,150 1 ,286 ,463
**
 ,090 ,234 ,464
**
 ,149 ,536
**
 
Sig. (2-tailed) ,029 ,140 ,429  ,126 ,010 ,638 ,213 ,010 ,433 ,002 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item5 Pearson 
Correlation 
,366
*
 ,339 ,337 ,286 1 ,368
*
 ,433
*
 ,272 ,297 ,048 ,595
**
 
Sig. (2-tailed) ,047 ,067 ,068 ,126  ,046 ,017 ,146 ,110 ,800 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item6 Pearson 
Correlation 
,636
**
 ,518
**
 ,354 ,463
**
 ,368
*
 1 ,308 ,607
**
 ,540
**
 ,413
*
 ,838
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,003 ,055 ,010 ,046  ,097 ,000 ,002 ,023 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item7 Pearson 
Correlation 
,504
**
 -,032 ,533
**
 ,090 ,433
*
 ,308 1 ,329 ,236 ,302 ,608
**
 
Sig. (2-tailed) ,004 ,866 ,002 ,638 ,017 ,097  ,076 ,210 ,105 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item8 Pearson 
Correlation 
,488
**
 ,262 ,361
*
 ,234 ,272 ,607
**
 ,329 1 ,155 ,318 ,658
**
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Sig. (2-tailed) ,006 ,162 ,050 ,213 ,146 ,000 ,076  ,414 ,087 ,000 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item9 Pearson 
Correlation 
,493
**
 ,366
*
 ,095 ,464
**
 ,297 ,540
**
 ,236 ,155 1 ,022 ,570
**
 
Sig. (2-tailed) ,006 ,047 ,618 ,010 ,110 ,002 ,210 ,414  ,906 ,001 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Item1
0 
Pearson 
Correlation 
,379
*
 ,222 ,291 ,149 ,048 ,413
*
 ,302 ,318 ,022 1 ,518
**
 
Sig. (2-tailed) ,039 ,239 ,119 ,433 ,800 ,023 ,105 ,087 ,906  ,003 
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
Skor Pearson 
Correlation 
,828
**
 ,485
**
 ,588
**
 ,536
**
 ,595
**
 ,838
**
 ,608
**
 ,658
**
 ,570
**
 ,518
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,007 ,001 ,002 ,001 ,000 ,000 ,000 ,001 ,003  
N 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 30 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
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Lampiran 13 
 
Hasil Reliabilitas Variabel Keputusan Pembelian 
Reliability Statistics 
Cronbach's 
Alpha 
Cronbach's 
Alpha Based on 
Standardized 
Items N of Items 
,756 ,868 11 
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Lampiran 14 
 Data Kuesioner Variabel Kualitas Pelayanan 
 
No Pernyataan  jumlah 
Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Skor 
1 4 3 4 4 4 3 3 4 4 3 36 
2 2 3 3 4 4 3 3 2 2 3 29 
3 2 2 3 3 4 2 2 2 2 2 24 
4 3 4 2 3 3 4 4 3 3 4 33 
5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
6 4 4 3 3 4 4 4 3 4 4 37 
7 4 4 3 4 4 4 4 3 4 4 38 
8 4 4 4 3 4 3 4 4 4 4 38 
9 4 4 4 4 3 4 4 5 4 4 40 
10 5 5 3 5 4 4 5 5 5 5 46 
11 5 4 5 3 4 4 4 5 5 4 43 
12 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
13 4 4 3 4 4 4 4 4 4 4 39 
14 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 38 
15 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
16 4 4 3 3 4 4 4 4 4 4 38 
17 5 4 4 4 4 3 4 5 5 4 42 
18 4 4 4 5 4 3 4 3 4 4 39 
19 4 4 4 4 4 4 4 2 4 4 38 
20 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
21 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 40 
22 5 4 4 4 4 4 4 3 5 4 41 
23 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 38 
24 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
26 4 4 3 5 4 4 4 4 4 4 40 
27 4 5 4 4 3 4 5 4 4 5 42 
28 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
29 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 38 
30 4 4 5 4 3 4 4 4 4 4 40 
31 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
32 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 40 
33 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
34 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 42 
35 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
36 3 3 4 4 4 4 3 4 3 3 35 
37 3 3 4 4 4 3 3 3 3 3 33 
38 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 40 
39 5 5 4 4 5 4 5 4 5 5 46 
40 4 4 5 4 4 4 4 3 4 4 40 
41 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
42 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
43 4 4 4 5 5 3 4 5 4 4 42 
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44 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
45 3 4 4 4 3 4 4 4 3 4 37 
46 4 4 5 5 3 4 4 3 4 4 40 
47 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
48 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
49 4 4 4 4 3 4 4 3 4 4 38 
50 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
51 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
52 4 4 4 4 4 3 4 3 4 4 38 
53 4 4 5 4 4 4 4 3 4 4 40 
54 5 4 5 5 4 4 4 3 5 4 43 
55 4 4 4 4 3 4 4 4 4 4 39 
56 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
57 3 3 4 4 4 3 3 4 3 3 34 
58 4 3 4 5 5 4 3 4 4 3 39 
59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
60 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
61 5 4 4 4 4 4 4 3 5 4 41 
62 5 4 4 5 4 3 4 3 5 4 41 
63 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
64 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
65 4 4 5 4 4 4 4 3 4 3 39 
66 4 4 4 4 5 4 4 4 4 3 40 
67 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
69 4 4 4 4 4 3 4 4 4 3 38 
70 5 3 5 3 4 4 3 3 4 4 38 
71 4 4 4 5 4 4 4 3 4 4 40 
72 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
73 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
74 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
75 4 4 3 4 3 3 4 3 4 3 35 
76 4 4 4 4 4 4 4 3 3 4 38 
77 5 5 4 4 4 4 5 4 4 3 42 
78 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
79 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 40 
80 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
81 4 4 4 4 5 4 4 4 4 4 41 
82 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 
83 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
84 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 42 
85 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
86 4 4 4 4 4 5 4 4 3 4 40 
87 4 4 3 4 4 5 4 4 3 4 39 
88 4 4 4 4 3 4 4 4 3 4 38 
89 4 4 4 4 4 4 4 4 3 5 40 
90 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
91 4 4 4 4 3 3 4 4 3 4 37 
92 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
93 5 4 4 4 4 4 4 5 3 4 41 
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94 4 4 4 4 4 5 4 4 3 5 41 
95 5 5 5 4 4 4 5 5 3 5 45 
96 5 3 4 5 4 4 3 5 4 4 41 
97 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
98 5 3 4 4 4 4 3 5 4 4 40 
99 4 4 4 4 4 4 4 4 4 3 39 
100 4 4 4 3 4 4 4 4 3 4 38 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 15 
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Data Kuesioner Variabel Persepsi Harga 
 
No Pernyataan  jumlah 
Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Skor 
1 4 4 4 4 3 4 3 4 3 3 36 
2 3 4 3 4 3 2 3 5 3 3 33 
3 4 3 3 4 2 2 2 4 2 2 28 
4 3 3 4 4 4 3 4 3 4 4 36 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
6 4 4 4 4 4 4 4 3 4 4 39 
7 5 3 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
8 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 40 
9 5 4 4 4 5 4 4 3 4 4 41 
10 4 4 4 5 4 5 4 3 5 5 43 
11 5 4 5 5 4 5 4 4 4 4 44 
12 5 4 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
13 5 5 5 4 4 4 3 4 4 4 42 
14 5 4 5 4 5 4 4 4 4 4 43 
15 4 4 5 3 5 4 4 4 4 4 41 
16 5 4 4 4 4 4 4 3 3 4 39 
17 5 5 5 3 4 5 4 4 3 4 42 
18 5 5 4 4 4 4 3 4 5 4 42 
19 4 5 4 4 4 4 4 5 5 4 43 
20 5 5 4 4 4 4 4 4 5 4 43 
21 5 4 5 5 4 4 4 4 5 4 44 
22 5 4 5 5 4 5 4 5 4 4 45 
23 5 5 5 4 4 4 5 4 3 4 43 
24 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
25 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 40 
26 5 3 5 4 4 4 4 4 5 4 42 
27 5 4 5 4 5 4 5 4 4 5 45 
28 5 4 5 5 4 4 4 4 3 4 42 
29 4 5 4 4 4 4 3 4 4 4 40 
30 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
31 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 42 
32 5 4 4 5 4 4 4 4 5 4 43 
33 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
34 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
35 5 3 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
36 5 4 4 5 3 3 4 3 4 3 38 
37 5 5 4 4 3 3 5 3 5 3 40 
38 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
39 5 4 5 3 5 5 4 5 5 5 46 
40 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
41 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
42 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
43 4 5 5 5 4 4 4 4 4 4 43 
44 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 44 
45 5 4 4 4 4 3 4 3 5 4 40 
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46 5 5 5 4 4 4 5 4 4 4 44 
47 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
48 5 3 5 5 4 4 4 4 4 4 42 
49 5 4 5 4 4 4 3 4 4 4 41 
50 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 
51 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
52 4 4 5 5 4 4 4 4 4 4 42 
53 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
54 5 5 5 4 4 5 4 5 4 4 45 
55 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 40 
56 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 40 
57 5 5 4 4 3 3 4 3 3 3 37 
58 5 4 5 4 3 4 5 4 3 3 40 
59 5 5 5 4 4 4 4 4 4 4 43 
60 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 42 
61 5 5 5 5 4 5 5 5 4 4 47 
62 5 4 5 4 4 5 4 5 4 4 44 
63 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 40 
64 4 3 5 4 4 4 4 4 4 4 40 
65 5 4 5 3 4 4 4 4 4 4 41 
66 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
67 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
68 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
69 5 5 4 5 4 4 3 4 4 4 42 
70 4 4 5 4 3 5 4 5 3 3 40 
71 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
72 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
73 5 5 5 5 4 4 5 4 4 4 45 
74 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
75 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
76 3 4 4 5 4 4 3 4 4 4 39 
77 4 4 4 4 5 5 4 5 5 5 45 
78 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
79 5 5 3 5 4 4 3 3 3 4 39 
80 4 5 4 4 4 3 3 3 3 4 37 
81 5 5 4 4 4 3 2 2 2 4 35 
82 5 4 4 4 4 2 4 4 4 3 38 
83 5 4 4 3 4 3 4 4 4 3 38 
84 4 3 4 4 4 3 4 4 4 3 37 
85 5 4 4 4 4 3 4 4 4 3 39 
86 5 4 3 4 4 4 4 3 4 3 38 
87 4 4 3 5 4 4 4 4 5 3 40 
88 5 4 4 4 4 3 5 4 4 4 41 
89 5 4 4 4 4 5 4 4 4 4 42 
90 5 5 3 4 4 4 4 4 4 5 42 
91 5 4 4 5 4 3 4 4 4 5 42 
92 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 42 
93 4 4 4 4 4 4 4 4 5 4 41 
94 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 40 
95 5 4 3 4 3 4 4 3 4 4 38 
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96 5 4 3 5 3 4 4 3 4 5 40 
97 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
98 5 3 4 5 3 5 5 5 3 3 41 
99 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
100 5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 16 
Data Kuesioner Variabel Lokasi 
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No Pernyataan  jumlah 
Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Skor 
1 3 3 4 4 4 4 4 4 2 2 34 
2 4 3 3 3 4 3 3 3 4 4 34 
3 4 3 3 4 2 2 2 4 2 2 28 
4 2 2 3 3 4 4 4 3 4 4 33 
5 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
6 3 4 3 3 4 4 5 4 4 3 37 
7 3 4 4 4 4 4 4 4 3 3 37 
8 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
9 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
10 4 5 3 5 5 4 5 4 5 3 43 
11 3 4 4 5 5 4 5 5 5 5 45 
12 4 4 5 4 4 3 4 4 4 4 40 
13 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 42 
14 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
15 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
16 5 4 3 4 3 4 3 4 4 4 38 
17 5 4 4 4 4 4 4 4 5 4 42 
18 4 4 4 3 4 4 4 4 4 4 39 
19 4 4 5 4 4 4 4 4 4 4 41 
20 5 4 4 5 4 4 4 4 4 4 42 
21 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 40 
22 5 4 5 4 4 4 4 3 5 4 42 
23 5 4 4 4 3 5 3 3 4 4 39 
24 4 4 4 4 4 5 4 4 4 4 41 
25 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
26 5 4 4 3 4 4 4 4 4 4 40 
27 5 5 4 4 4 4 4 4 4 5 43 
28 4 4 4 4 5 4 4 3 4 4 40 
29 5 4 4 4 5 5 3 3 4 4 41 
30 5 4 4 4 5 5 4 4 4 4 43 
31 5 4 4 4 4 5 3 4 4 4 41 
32 5 4 4 5 4 5 3 4 4 4 42 
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33 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 42 
34 5 4 4 5 5 3 4 3 4 3 40 
35 5 4 4 4 5 3 3 3 4 4 39 
36 5 4 3 4 5 4 4 4 3 4 40 
37 5 4 3 4 4 4 3 4 3 4 38 
38 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
39 5 4 5 4 4 4 4 4 5 4 43 
40 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
41 5 3 4 4 4 4 5 3 4 4 40 
42 5 4 4 5 4 5 4 3 4 4 42 
43 4 4 4 5 4 4 5 4 4 3 41 
44 5 4 4 4 4 4 4 3 4 4 40 
45 5 4 3 4 5 4 4 3 3 4 39 
46 5 4 4 3 4 4 3 4 4 5 40 
47 5 5 4 4 4 4 4 4 4 2 40 
48 5 5 4 4 4 4 4 4 4 3 41 
49 5 4 4 4 4 4 4 4 4 3 40 
50 5 4 4 4 4 2 3 4 5 5 40 
51 5 4 4 4 5 2 4 4 5 5 42 
52 4 5 4 4 5 3 3 3 2 4 37 
53 5 4 4 4 4 4 4 4 3 4 40 
54 5 4 5 5 4 4 4 4 3 4 42 
55 5 4 4 4 4 4 5 4 3 4 41 
56 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
57 5 4 3 4 3 4 2 2 3 4 34 
58 5 4 4 4 4 5 4 5 3 5 43 
59 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
60 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 43 
61 4 4 5 4 5 4 5 4 3 4 42 
62 4 5 5 4 4 4 5 4 4 4 43 
63 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
64 5 5 4 4 4 4 5 4 3 4 42 
65 5 4 4 4 5 5 5 5 4 4 45 
66 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 43 
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67 5 4 4 4 5 4 4 4 4 4 42 
68 5 5 4 4 4 4 5 4 4 4 43 
69 4 4 4 4 4 4 5 4 5 4 42 
70 5 4 5 3 4 5 5 5 4 4 44 
71 5 5 4 5 4 4 5 4 4 4 44 
72 5 5 4 4 4 4 4 4 4 4 42 
73 4 5 4 4 3 4 5 4 4 4 41 
74 5 4 4 4 3 4 5 4 3 4 40 
75 4 4 4 4 4 4 5 4 4 3 40 
76 5 4 4 4 4 4 5 3 3 3 39 
77 4 5 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
78 5 5 4 4 5 4 5 4 5 4 45 
79 4 4 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
80 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
81 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
82 5 3 3 3 3 4 4 4 5 4 38 
83 4 4 4 4 4 3 3 4 4 4 38 
84 4 4 4 5 5 3 5 3 4 3 40 
85 3 5 4 4 5 3 5 3 4 3 39 
86 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
87 5 4 4 5 4 3 4 4 4 5 42 
88 5 4 4 3 3 3 3 4 5 4 38 
89 4 4 4 4 4 4 5 4 4 4 41 
90 5 4 4 4 5 4 5 4 4 4 43 
91 5 5 4 4 5 4 4 4 4 4 43 
92 5 4 4 4 4 4 3 4 4 4 40 
93 4 5 5 4 5 3 5 3 4 4 42 
94 3 3 4 4 4 4 5 4 5 4 40 
95 5 4 5 4 4 4 4 4 4 4 42 
96 4 4 3 3 5 4 5 4 4 4 40 
97 5 3 4 4 4 4 3 4 4 4 39 
98 4 5 3 4 4 4 4 4 4 4 40 
99 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
100 5 4 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
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Lampiran 17 
Data Penelitian Variabel Keputusan Pembelian 
 
No Pernyataan  jumlah 
Responden 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 Skor 
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1 4 4 4 4 3 3 3 4 4 4 37 
2 2 3 2 3 3 3 3 4 2 3 28 
3 2 4 2 3 2 2 2 4 2 4 27 
4 3 3 3 2 4 4 4 3 3 4 33 
5 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 38 
6 4 4 4 3 4 4 4 3 4 4 38 
7 4 5 4 3 4 4 4 3 4 3 38 
8 4 5 4 4 4 3 4 3 4 4 39 
9 4 5 4 4 4 4 5 3 4 4 41 
10 5 4 5 3 5 4 4 4 5 4 43 
11 5 5 5 5 4 4 4 4 5 5 46 
12 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
13 4 5 4 3 4 4 4 5 4 4 41 
14 4 5 4 4 4 4 5 4 4 4 42 
15 4 4 4 4 4 4 5 4 4 3 40 
16 4 5 4 3 4 4 4 5 4 4 41 
17 5 5 5 4 4 3 4 4 5 4 43 
18 4 5 4 4 4 3 4 5 4 4 41 
19 4 4 4 4 4 4 4 5 4 5 42 
20 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 43 
21 4 5 4 5 4 4 4 5 4 5 44 
22 5 5 5 4 4 4 4 5 5 5 46 
23 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
24 4 4 4 4 4 4 4 4 4 5 41 
25 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 42 
26 4 5 4 3 4 4 4 3 4 5 40 
27 4 5 4 4 5 4 5 4 4 4 43 
28 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
29 4 4 4 4 4 3 4 3 4 3 37 
30 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 42 
31 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
32 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
33 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 43 
34 4 4 4 5 4 4 4 5 4 5 43 
35 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 43 
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36 3 5 3 4 3 4 3 4 3 4 36 
37 3 5 3 4 3 3 3 5 3 5 37 
38 4 5 4 5 4 3 4 4 4 5 42 
39 5 5 5 4 5 4 5 4 5 5 47 
40 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 43 
41 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
42 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
43 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 40 
44 4 5 4 4 4 4 4 5 4 5 43 
45 3 5 3 4 4 4 4 4 3 5 39 
46 4 5 4 5 4 4 4 4 4 4 42 
47 4 4 4 4 4 3 4 4 4 5 40 
48 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 42 
49 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
50 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
51 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 42 
52 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
53 4 4 4 5 4 4 4 4 4 4 41 
54 5 5 5 5 4 4 4 4 5 4 45 
55 4 5 4 4 4 4 4 4 4 3 40 
56 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
57 3 5 3 4 3 3 3 5 3 4 36 
58 4 5 4 4 3 4 3 4 4 4 39 
59 4 5 4 4 4 4 4 4 4 5 42 
60 4 4 4 5 4 4 4 4 4 5 42 
61 5 5 5 4 4 4 4 4 5 5 45 
62 5 5 5 4 4 3 4 5 5 4 44 
63 4 5 4 4 4 3 4 5 4 4 41 
64 4 4 4 4 4 3 4 5 4 5 41 
65 4 5 4 5 4 4 4 4 4 5 43 
66 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
67 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
68 4 4 4 4 4 4 4 4 3 4 39 
69 4 5 4 4 4 3 4 4 4 5 41 
70 5 4 5 5 3 4 3 4 4 4 41 
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71 4 4 4 4 4 4 4 3 4 5 40 
72 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
73 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
74 4 4 4 4 4 4 4 5 4 4 41 
75 4 4 4 3 4 3 4 5 4 3 38 
76 4 3 4 4 4 4 4 5 3 3 38 
77 5 4 5 4 5 4 5 5 4 4 45 
78 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
79 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
80 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
81 4 5 4 4 4 4 4 4 4 3 40 
82 4 5 4 4 4 4 4 3 4 4 40 
83 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
84 4 4 4 4 4 4 4 4 4 4 40 
85 4 5 4 4 4 4 4 5 4 3 41 
86 4 5 4 4 4 5 4 5 4 4 43 
87 4 4 4 3 4 5 4 5 4 4 41 
88 4 5 4 4 4 4 4 5 4 4 42 
89 4 5 4 4 4 4 4 5 5 5 44 
90 4 5 4 4 4 4 4 4 5 4 42 
91 4 5 4 4 4 3 4 4 5 3 40 
92 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
93 5 4 5 4 4 4 4 5 3 4 42 
94 4 4 4 4 4 5 4 5 4 4 42 
95 5 5 5 5 5 4 3 5 4 4 45 
96 5 5 5 4 3 4 3 5 4 4 42 
97 4 4 4 4 4 3 4 4 4 4 39 
98 5 5 5 4 3 4 3 4 4 3 40 
99 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
100 4 5 4 4 4 4 4 4 4 4 41 
Lampiran 18 
 
Uji korelasi Rank Spearman Kualitas Pelayanan dengan 
Keputusan Pembelian 
Correlations 
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Kualitas 
Pelayanan 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Kualitas Pelayanan Correlation Coefficient 1,000 ,646
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan  
Pembelian 
Correlation Coefficient ,646
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 19 
 
Uji korelasi Rank Spearman Persepsi Harga dengan Keputusan 
Pembelian 
Correlations 
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 Persepsi Harga 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Persepsi Harga Correlation Coefficient 1,000 ,604
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,604
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 20 
 
Uji korelasi Rank Spearman Lokasi dengan Keputusan Pembelian 
 
Correlations 
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 Lokasi 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's rho Lokasi Correlation Coefficient 1,000 ,444
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 
N 100 100 
Keputusan Pembelian Correlation Coefficient ,444
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 . 
N 100 100 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Lampiran 21 
Korelasi berganda antara Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga, dan 
Lokasi dengan Keputusan Pembelian 
Correlations 
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Lampiran 22 
 
Analisis Korelasi Berganda Kualitas Pelayanan, Persepsi Harga dan Lokasi 
dengan Keputusan Pembelian 
 
Adapun perhitungan koefisien korelasi berganda adalah sebagai berikut : 
 
Kualitas 
Pelayanan 
Persepsi 
Harga Lokasi 
Keputusan 
Pembelian 
Spearman's 
rho 
KualitasPelayanan Correlation 
Coefficient 
1,000 ,423
**
 ,436
**
 ,646
**
 
Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
PersepsiHarga Correlation 
Coefficient 
,423
**
 1,000 ,448
**
 ,604
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
Lokasi Correlation 
Coefficient 
,436
**
 ,448
**
 1,000 ,444
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 
N 100 100 100 100 
KeputusanPembeli
an 
Correlation 
Coefficient 
,646
**
 ,604
**
 ,444
**
 1,000 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . 
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
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Mencari Nilai r3.21 dengan menggunakan rumus: 
 
                                  r3.2 - r3.1 . r1.2 
r3.21 = 
√(1 - r23.1) (1 - r
2
1.2) 
Dimana: 
r3.2 =0,448 
r3.1 = 0,436 
r1.2 = 0,423 
                     0,448 – 0,436 × 0,423 
r3.21 = 
  √(1 - 0,190) (1- 0,178) 
   0,448 – 0,184 
r3.21 =  
  √0,815 × 0,822 
 
     0,264 
r3.21   =  
  √0,669 
 
                       0,264 
r3.21=  
  0,817 
 
r3.21 =            0,323 
 
 
 
  
Mencari Nilai ry2.1 dengan menggunakan rumus: 
 
                                  ry2 – ry1 . r1.2 
ry2.1 = 
  √(1 - r2y1) (1 - r
2
1.2) 
Dimana: 
ry2 =0,604 
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ry1 = 0,646 
r12 = 0,423 
                      0,604 – 0,646 × 0,423 
ry2.1 = 
  √(1 - 0,417) (1 - 0,178) 
 
  0,604 – 0,273 
ry2.1 =  
  √0,583 × 0,822 
 
   0,331 
ry2.1 =  
  √0,479 
 
                      0,331 
ry2.1 =  
   0,692 
 
ry2.1 =            0,478 
 
Mencari Nilai ry3.1 dengan menggunakan rumus: 
                     ry3 – ry1 . r1.3 
ry3.1 = 
  √(1 - r2y1) (1 - r
2
1.3) 
Dimana : 
ry3 =0,444 
ry1 = 0,646 
r13 = 0,463 
                       0,444 – 0,646 × 0,463 
ry3.1 = 
  √(1 - 0,417) (1 - 0,214) 
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   0,444 – 0,299 
ry3.1 =  
  √0,583 × 0,786 
 
 
 
           0,145 
ry3.1 =  
  √0,458 
 
                       0,145 
ry3.1 =  
   0,676 
 
ry3.1 =             0,214 
 
Mencari Nilai ry3.12 dengan menggunakan rumus: 
                    ry3.1 – ry2.1 . r32.1 
ry3.12 = 
  √(1 - r2y2.1) (1 - r
2
32.1) 
Dimana : 
ry3.1 =0,214 
ry2.1 = 0,478 
r32.1 = 0,323 
                       0,214 – 0,478 × 0,323 
ry3.12 = 
  √(1 - 0,228) (1 - 0,104) 
 
   0,214 – 0,154 
ry3.12 =  
  √(0,772) (0,896) 
 
 
  0,06 
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ry3.12 =  
  √0,691 
 
                        0,06 
ry3.12 =  
    0,831 
 
ry3.12 =             0,072 
 
Mencari Nilai Korelasi Berganda (R) dengan menggunakan rumus : 
(1-R
2
y.123) = (1 - r
2
y1) (1 - r
2
y2.1) (1 - r
2
y3.12) 
Dimana : 
ry1 = 0,646 
ry2.1   = 0,478 
ry3.12  = 0,323 
(1-R
2
y.123) = (1 - r
2
y1) (1 - r
2
y2.1) (1 - r
2
y3.12) 
(1-R
2
y.123) = (1 – 0,646
2
) (1 – 0,2992) (1 – 0,3232) 
(1-R
2
y.123) = (1 – 0,417) (1 – 0,089) (1 – 0,103) 
(1-R
2
y.123) = (0,583) (0,911) (0,989) 
(1-R
2
y.123) = (0,525) 
              R = (1 – 0,5252) 
R = (1 – 0,275) 
R = 0,725 
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